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PEDOMAN TRANSLITERASI 
 
 
Pedoman transliterasi yang dipakai dalam penulisan skripsi di Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agam Islam Negeri Surakarta didasarkan pada 
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI 
Nomor 158/1987 dan 0543 b/U/1987 tanggal 22 Januari 1988 Pedoman trasliterasi 
tersebut adalah: 
1. Konsonan  
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan arab 
dilambangkan dengan huruf, sedangkan dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf serta 
tanda sekaligus. Daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf latin adalah 
sebagai berikut: 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama  
أ alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 
ب Ba B Be 
ت Ta T Te 
ث s/a s\ Es (dengan titik diatas) 
ج Jim J Je 
ح H}a h} Ha (dengan titik dibawah) 
خ Kha Kh Ka dan ha 
د Dal D De 
ذ z\al z\ Zet (dengan titik diatas) 
ر Ra R Er 
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ز Zai Z Zet 
س Sin S Es 
ش Syin Sy Es dan ye 
ص s}ad s} Es (dengan titik dibawah) 
ض d}ad d} De (dengan titik dibawah) 
ط t}a t} Te (dengan titik dibawah) 
ظ z}a z} Zet (dengan titik dibawah) 
ع „ain  ...‘..... Koma terbaik diatas 
غ Gain G Ge 
ف Fa F Ef 
ق Qaf Q Ki 
ك Kaf K Ka 
ل lam L El 
م Min M Em 
ن Nun N En 
و Wau W We 
ه Ha H Ha 
ء Hamzah ...' ... Apostrop 
ى Ya Y ye 
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2. Vokal 
Vocal bahasa arab seperti vokal bahasa Indonesia terdiri dari vokal tunggal 
atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal tunggal 
Vokal tunggal bahasa arab yang dilambangnya berupa tanda atau harakat, 
transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda  Nama Huruf Latin Nama 
 Fath}ah  a a 
 Kasrah  i i 
 D{amah u u 
 
Contoh:  
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. بت ك Kataba 
2. ر كذ Z|ukira 
3.  بهذ ي Yaz\habu 
 
b. Vokal Rangkap 
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 
harakat dan huruf maka trasliterasinya gabungan huruf, yaitu : 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf Nama 
ى…… Fath{ah dan ya  ai a dan i 
و…… Fath{ah dan wau au a dan u 
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Contoh: 
 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. في ك Kaifa 
2. لوح H{aula 
 
3. Maddah  
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut : 
Harakat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda Nama 
ي…….ا …….. Fath}ah da alif 
atau ya 
a> a dan garis di 
atas 
ي…….. Kasrah dan ya i> i dan garis di 
atas 
و……. D{ammah dan 
wau 
u> u dan garis di 
atas 
 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab  Transliterasi 
1. لا ق Qa>la 
2. لي ق Qi>la 
3. لوق ي Yaqu>lu 
4. يمر Rama> 
 
4. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua : 
a. Ta Marbutah hidup atau yang mendapatkan harakat fath{ah, kasrah atau 
d{ammah trasliterasinya adalah /t/. 
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b. Ta Marbutah mati atau mendapat harakat sukun transliterasinya adalah /h/. 
c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang /al/ serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditrasliterasikan dengan /h/. 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. ةض ور لاف طلأا Raud}ah al-at}fa>l/ raud}atul 
atfa>l 
2. ةحل ط T{alh{ah 
 
5. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau Tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda yaitu tanda Syaddah atau Tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda Syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda Syaddah itu. 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Trasliterasi 
1. ان بر Rabbana<> 
2. لز ن Najjala 
 
6. Kata Sandang 
Kata sandang dalam bahasa Arab dilambankan dengan huruf yaitu لا . 
Namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 
yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti oleh huruf 
Qamariyyah. 
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Kata sandang yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah ditrasliterasikan sesuai 
dengan bunyinya yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf 
yang langsung mengikuti kata sandang itu. Sedangkan kata sandang yang diikuti 
oleh huruf Qamariyyah ditrasliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan di 
depan dan sesuai dengan bunyinya. Baik didikuti dengan huruf Syamsiyyah atau 
Qomariyah, kata sandang ditulis dari kata yang mengikuti dan dihubungkan 
dengan kata sambung. 
Contoh: 
No  Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لجر لا Ar-rajulu 
2. للاج لا Al-Jala>lu 
 
7. Hamzah  
Sebagaimana telah di sebutkan di depan bahwa Hamzah ditranslitesaikan 
denga apostrof, namun itu hanya terletak di tengah dan di akhir kata. Apabila 
terltak di awal kata maka tidak dilambangkan karena dalam tulisan Arab berupa 
huruf alif. Perhatikan contoh-contoh berikut ini: 
No Kata Bahasa Arab Trasliterasi 
1. ل كأ Akala 
2. نوذخأ ت ta'khudu<>na 
3. Sن لا An-Nau'u 
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8. Huruf Kapital 
Pada dasarnya setiap kata baik fi‟il, isim maupun huruf ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tetentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 
maka penulisan kata tersebut dalam transliterasinya bisa dilakukan dengan dua 
cara yaitu bisa dipisahkan pada setiap kata atau bisa dirangkaikan. 
Contoh: 
No Kalimat Bahasa Arab Transliterasi 
 ني قزار لاري خ وه ل نإوهل لا Wa innalla>ha lahuwa khair ar-
ra>ziqi>n/ Wa innalla>ha lahuwa 
khairur-ra>ziqi>n 
 لي ك لا نازي م لاواو فوأ ف Fa aufu> al-Kaila wa al-mi>za>na/ 
Fa auful-kaila wal mi>za>na 
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ABSTRACT 
 
This study entitled "Analysis of the Effect of Premiums, Promotions, and 
Service Quality on Purchasing Decisions on Sharia Insurance Products (Study of 
Participants in Sun Life Financial Syariah Indonesia Mandiri Marketing Office 
(KPM) Kartasura)" This study aims to test and analyze the effect of premiums, 
promotions and service quality towards participant decision making in 
purchasing Islamic insurance products at PT. Sun Life Financial Syariah 
Indonesia Mandiri Marketing Office (KPM) Kartasura. 
 
The researcher used quantitative research methods. The population in this 
study were all participants of PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Independent Marketing Office (KPM) Kartasura, which totaled 491 participants. 
The technique of collecting data uses questionnaires. With the sampling technique 
using accidental sampling, a sample of 83 participants was obtained. 
 
The results of the study which were processed with the SPSS version 20 
program, showed that the premium variable did not significantly influence the 
purchasing decision of insurance products at PT. Sun Life Financial Syariah 
Indonesia Mandiri Marketing Office (KPM) Kartasura, while promotion variables 
and service quality have a significant effect on purchasing decisions for insurance 
products at PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Mandiri Marketing Office 
(KPM) Kartasura. 
 
Keyword: Premiuns, Promotion, Service Quality and Purchasing Decisions on 
Sharia Insurance Products 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini berjudul “Analisis Pengaruh Premi, Promosi, dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi Syariah (Studi Pada 
Peserta PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran Mandiri 
(KPM) Kartasura)” penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis 
pengaruh premi, promosi dan kualitas pelayanan terhadap pengambilan keputusan 
peserta dalam pembelian produk asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial 
Syariah Indonesia Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura.  
 
Peneliti menggunakan metode penelitian kuantitatif. Populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh peserta PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura yang berjumlah 491 peserta. Teknik 
pengumpulan data menggunakan koesioner. Dengan teknik pengambilan sampel 
menggunakan accidental sampling diperoleh sampel penelitian 83 peserta.  
 
Hasil penelitian yang diolah dengan program SPSS versi 20, menunjukkan 
bahwa variabel premi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura, sedangkan variabel promosi dan kualitas pelayanan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi PT. Sun 
Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura. 
 
Kata Kunci: Premi, Promosi, Kualitas Pelayanan, dan Keputusan Pembelian 
Produk Asuransi Syariah. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1.  Latar Belakang Masalah 
Keputusan pembelian adalah tahap berikutnya setelah konsumen dalam 
menentukan atau mengetahui suatu produk, dan akhirnya memutuskan untuk 
membeli produk yang diinginkan. Dalam konteks perilaku konsumen, proses 
pengambilan keputusan dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau 
kebutuhan yang harus dipecahkan guna menuju sasaran yang dituju (Sangadji dan 
Sopiah, 2013: 123).   
Konsumen individu maupun konsumen organisasi, semuanya melalui 
proses yang hampir sama dalam memutuskan jasa atau produk apa yang akan 
dibeli yaitu dimulai dengan proses pengenalan masalah, pencarian berbagai 
alternatif solusi, evaluasi berbagai alternative solusi, dan akhirnya tercipta proses 
keputusan pembelian, yang kemudian diikuti dengan penggunaan pasca pembelian 
dan evaluasi ulang alternative yang dipilih (Peter dan Olson, 2013: 165). 
Namun demikian, pada akhirnya konsumen memutuskan untuk membeli 
produk atau jasa yang berbeda-beda karena disebabkan oleh berbagai jenis factor 
yang melatar belakanginya yaitu berupa faktor budaya, factor social (referensi 
kelompok social, keluarga, peran dan status), factor personal (usia dan tahap 
siklus hidup, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep 
diri), serta factor psikologis (motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan 
sikap) (Malau, 2017: 225).  
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Hasil survey yang dilakukan oleh peneliti pada bulan Oktober 2018 
terhadap sepuluh peserta PT. Sun Life Syariah mengindikasikan bahwa secara 
umum setelah adanya presentasi yang dilakukan oleh agen PT. Sun Life Syariah 
secara personal, mereka melakukan pengevaluasian sederhana terlebih dahulu 
dengan membandingkan produk baru dengan produk lama. Setelah mendapatkan 
informasi yang cukup mengenai kualitas produk dan harganya, barulah mereka 
mengambil keputusan apakah akan membeli atau tidak. 
PT. Sun life Syariah merupakan salah satu lembaga jasa asuransi yang 
menyediakan produk asuransi dan perencanaan keluarga sesuai dengan prinsip-
prinsip syariah untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian pada asuransi PT. Sun Life Syariah karena lembaga tersebut 
merupakan satu-satunya perusahaan asuransi di Indonesia yang memiliki kantor 
pemasaran mandiri yang tersebar dibeberapa kota di Indonesia, termasuk kota 
Kartasura. Tujuan dengan adanya kantor pemasaran Sun Life Syariah adalah salah 
satu strategi yang dikeluarkan oleh presiden PT. Sun Life Financial untuk 
memenangkan pasar asuransi. 
Selain itu, PT. Sun Life Syariah merupakan salah satu lembaga asuransi 
jiwa syariah yang memiliki prestasi yang baik di Indonesia, hal ini dibuktikan dari 
penghargaan Karim Award 2018 dengan predikat The Best Sharia Unit Islamic 
Life Insurance dengan asset dibawah Rp500 miliar setelah PT. Asuransi Syariah 
Keluarga Indonesia dan PT. Prudential Life Insurance (www.dream.co.id).  
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Berdasarkan hasil wawancara dengan Bussines Admin PT. Sun Life 
Syariah KPM Kartasura, peneliti memperoleh data jumlah peserta PT. Sun Life 
Syariah KPM Kartasura, yaitu sebagai berikut:  
Gambar 1.1 
Grafik Total Peserta PT. Sun Life Syariah  KPM Kartasura Tahun  2017-2018 
 
Sumber: Bussines Admin PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura, 2018 
  
 Dari data diatas dapat dilihat bahwa jumlah peserta Sun Life Syariah KPM 
Kartasura pada setiap bulan tahun 2018 mengalami penurunan jika dibandingkan 
dengan tahun 2017. Total peserta tahun 2017 yaitu 229 peserta, sedangkan pada 
tahun 2018 total peserta yang melakukan pembelian produk asuransi syariah PT. 
Sun Life Syariah sejumlah 123 peserta. Jelas terlihat bahwa hal ini mengalami 
penurunan yang signifikan dibandingkan dengan jumlah peserta pada tahun 2017, 
atau dengan kata lain perusahaan tidak mencapai target sesuai dengan yang di 
rencanakan.  
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Mengenalkan produk maupun jasa kepada calon peserta dengan segala 
keunggulannya, perusahaan asuransi syariah perlu menerapkan strategi yang baik. 
Hal ini dikarenakan persaingaan antar perusahaan asuransi jiwa syariah yang 
mengeluarkan produk yang serupa semakin kompetitif. Persaingan yang begitu 
ketat sekarang ini membuat perusahaan harus mampu memainkan strategi 
pemasaran yang handal sehingga mampu menarik masyarakat untuk melakukan 
pembelian produk asuransi jiwa syariah PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura.   
Premi adalah pertanggungan, artinya pembayaran sejumlah uang oleh 
pihak tertanggung kepada pihak penanggung untuk mengganti suatu kerugian, 
kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan akibat timbulnya 
perjanjian atas pemindahan risiko (transfer of risk) (Amrin, 2006: 108). 
Pada idealitasnya, premi asuransi syariah yang baik adalah premi yang 
wajar dan kompetitif dengan asuransi syariah lainnya, dalam hal ini memadai, 
tidak diskriminatif, dan tidak berlebih-lebihan. Serta dampak dengan dibayarnya 
premi oleh tertanggung yaitu dapat merangsang usahanya dan mencegah kerugian 
sewaktu-waktu (Ali, 2002: 248). Maka dari itu, premi yang tinggi dapat 
mempengaruhi peserta enggan untuk membeli produk asuransi syariah. Begitupun 
sebaliknya, jika premi yang ditawarkan lebih rendah, maka keputusan peserta 
untuk membeli produk tersebut lebih besar (Sholahuddin, 2005: 35). 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Septin (2013), alasan 
mengapa premi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
asuransi syariah, karena premi yang dibayarkannya lebih ringan dari pada asuransi 
konvensional. Dalam hal ini dikarenakan peserta hanya membayar uang iuran 
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dana social saja. Sehingga dengan adanya premi yang ringan mempengaruhi 
keputusan menjadi peserta di asuransi syariah. 
Berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Anwar, Dasniar, dan 
Susanto (2017), menunjukkan bahwa premi tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Premi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 
dikarenakan konsumen melihat seberapa besar perlindungan yang diberikan oleh 
perusahaan asuransi sendiri. Biarlah premi yang dibayarkannya besar asalkan 
perlindungannya besar, serta pada saat terjadi risiko oleh peserta pengurusannya 
mudah dan pembayaran klaimnya cepat.  
Berdasarkan perbedaan hasil penelitian diatas, maka peneliti akan menguji 
kembali apakah premi berpengaruh terhadap keputusan pembelian asuransi 
syariah dengan objek PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura. 
Selain itu, promosi adalah salah satu factor yang tidak kalah penting, 
karena dengan promosi akan membuat perusahaan asuransi Sun Life Syariah 
KPM Kartasura dikenal masyarakat. Semakin banyak kuantitas promosi yang 
disebarluaskan melalui berbagai jenis media, maka akan membuat anggota tertarik 
untuk melakukan pembelian di Sun Life Syariah KPM Kartasura. 
Menurut Kasmir (2010: 155), dalam kegiatan promosi, setiap lembaga 
keuangan baik perbankan atau non-bank selalu berusaha untuk mempromosikan 
seluruh produk dan jasa yang dimiliki baik secara langsung maupun tidak 
langsung. Tanpa promosi, konsumen tidak dapat mengenal produk ataupun jasa 
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yang ditawarkan. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh 
untuk menarik dan membuat loyalitas konsumen.  
PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura telah menerapkan promosi dengan 
berbagai macam media, seperti melalui social media, menyebar brosur ke acara-
acar tertentu seperti car free day, customer gathering, penjualan pribadi yang 
dilakukan melalui agen, menjadi sponsor ship dan baliho atas nama Sun Life 
Financial. 
Director Sun Life Syariah KPM Kartasura menjelaskan bahwa penurunan 
jumlah peserta pada tahun 2018 disebabkan oleh adanya beberapa armada 
pemasar yang pindah ke asuransi Generally Surakarta, sehingga pada saat promosi 
ke peserta maupun ke calon peserta tidak se-intens dan semaksimal sebelumnya. 
Karena memang disadari berkurangnya tenaga penjual dikantor, membuat hasil 
prospek tidak sebanyak sebelumnya (Wawancara 28/02/2019). 
Berdasarkan hasil wawancara dapat dikatakan bahwa promosi sangat 
dibutuhkan agar masyarakat mengenal perusahaan tersebut dan mencoba untuk 
melakukan pembelian produk pada suatu perusahaan. Maka, promosi dapat 
dijadikan sebagai salah satu factor yang mempengaruhi peserta dalam melakukan 
pembelian produk Sun Life Syariah KPM Kartasura.  
Selain itu, kualitas pelayanan adalah pengukuran terhadap tingkat layanan 
yang diberikan perusahaan sesuai dengan harapan peserta. Perbedaan antara 
kualitas pelayanan yang dirasakan peserta dan kepuasan (penilaian kepuasan 
pelanggan), disebabkan karena penggunaan standar perbandingan yang berbeda. 
Kualitas pelayanan yang baik adalah yang memperhatikan lima dimensi yaitu 
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tangible (saran), reliability (keandalan), responsiveness (daya tanggap), assurance 
(jaminan), emphaty (kepedulian) (Lupiyoadi, 2001: 182).  
Dalam perkembangannya, tetap saja kini masih ditemukan complain dalam 
halnya pelayanan, seperti masalah klaim yang ditolak, prosedur klaim yang 
dipersulit, masalah nilai tunai, dan lainnya (Ichsan, 2016: 153). Praktik-praktik 
yang seperti inilah dipandang sangat merugikan konsumen, sehingga 
menimbulkan kurangnya kepercayaan masyarakat, peserta, maupun calon peserta 
terhadap lembaga asuransi. Selain itu, juga karena prasangka masyarakat yang 
buruk terhadap asuransi, salah menginterpretasi, dan bias komunikasi dari 
masyarakat pengguna jasa lembaga keuangan syariah.  
Dari hasil wawancara, Director Sun Life Syariah KPM Kartasura 
mengungkapkan bahwa masih terdapat beberapa keluhan berupa complain dari 
peserta asuransi mengenai kualitas pelayanan yang diberikan oleh personal selling 
(agen) perusahaannya. Dalam asuransi syariah sendiri, kualitas pelayanan mutlak 
menjadi perhatian penting bagi asuransi karena diketahui persaingan antar 
asuransi semakin tajam, bahkan sekarang sudah banyak lembaga keuangan seperti 
bank yang mengeluarkan produk asuransi (Wawancara 28/02/2019). 
Disisi lain, saat terjadi klaim oleh peserta asuransi, Director Sun Life 
Syariah KPM Kartasura menjelaskan bahwa kualitas pelayanan yang diberikan 
kepada peserta memperoleh pelayanan tercepat dibandingkan dengan asuransi 
pada umumnya yang membutuhkan waktu sampai berbulan-bulan, tetapi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura paling lambat 14 hari kerja saja (Wawancara 
28/02/2019).  
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat dikatakan bahwa kualitas 
pelayanan yang diberikan Sun Life Syariah KPM Kartasura akan mempengaruhi 
keputusan calon peserta dalam pembelian produk asuransi syariah. Maka kualitas 
pelayanan tidak lepas dari bagaimana peran asuransi itu sendiri. Semakin baik 
kualitas pelayanan yang diberikan Sun Life Syariah KPM Kartasura, maka akan 
semakin banyak pula masyarakat yang memilih melakukan transaksi, begitu 
sebaliknya. 
Berdasarkan pemaparan latar belakang diatas, maka dari itu penulis 
tertarik untuk menguji apakah variabel premi, promosi dan kualitas pelayanan 
mempengaruhi dalam keputusan pembelian produk asuransi syariah. Penulis 
tertarik untuk mengambil judul “Analisis Pengaruh Premi, Promosi dan 
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi 
Syariah (Studi Pada Peserta PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura). 
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1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka permasalahan-
permasalahan yang dapat diidentifikasikan adalah: 
1. Terjadi penurunan jumlah peserta PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura 
secara signifikan pada tahun 2018 jika dibandingkan dengan tahun 2017, 
dengan kata lain terjadi penurunan peserta asuransi yang melakukan 
pembelian produk asuransi di PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura. 
2. Adanya perbedaan hasil penelitian antara Septin (2013) yang hasil 
penelitiannya menunjukkan bahwa premi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian asuransi syariah. Sedangkan dalam penelitian 
Anwar, Dasniar, dan Susanto (2017) menunjukkan bahwa premi tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian . 
3. Pindahnya 25 armada pemasar (personal selling) ke lembaga asuransi 
Generally Surakarta pada tahun 2018, sehingga promosi yang dilakukan 
tidak se-intens dan semaksimal sebelumnya. 
4.  Dari hasil wawancara, Director Sun Life Syariah KPM Kartasura 
mengungkapkan bahwa masih terdapat beberapa keluhan berupa complain 
dari peserta asuransi mengenai kualitas pelayanan yang diberikan oleh 
personal selling (agen).  
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1.3. Batasan Masalah 
Batasan masalah dalam penelitian ini dibuat agar penelitian ini tidak 
menyimpang dari arah dan sasaran penelitian. Batasan masalah dalam penelitian 
ini antara lain: 
1.  Penelitian ini memfokuskan pada factor yang dapat mempengaruhi dalam 
keputusan pembelian produk asuransi syariah yaitu premi, promosi, dan 
kualitas pelayanan.  
2. Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer yang 
berasal dari PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah disampaikandiatas, 
maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 
1. Apakah premi berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk asuransi 
syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura? 
2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 
asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura? 
3. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura? 
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1.5.  Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian dapat 
dirumuskan sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh premi terhadap keputusan pembelian produk 
asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura. 
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura. 
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian produk asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah 
Indonesia Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura. 
  
1.6.  Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian yang penulis harapkan dari penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Akademisi 
Untuk pihak akademisi hasil penelitian ini diharapkan dapat 
dijadikan suatu kajian terkait pengaruh premi, promosi dan kualitas 
pelayanan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah. 
2. Bagi Praktis 
a. Bagi Perusahaan PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura 
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk 
memberikan masukan kepada perusahaan untuk lebih memperhatikan 
manajemen pemasaran terkait produk-produk yang dimiliki, terutama 
akan hal premi setiap produk yang ditawarkan, inovasi ataupun 
perbaikan terkait proses promosi, semakin meningkatkan kualitas 
pelayanan yang maksimal, sehingga asuransi kedepan memiliki 
prospektif yang baik dan mampu bersaing dengan lembaga keuangan 
syariah lainnya terutama lembaga asuransi syariah. 
b. Bagi Akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi 
dalam perluasan penelitian terkait dan memberikan kontribusi 
literature sebagai bentuk empiris dibidang ekonomi islam. 
 
1.7.  Jadwal Penelitian 
Terlampir 
 
1.8.  Sistematika Penulisan Skripsi 
Sistematika penulisan skripsi ini bertujuan untuk mempermudah 
pemahaman dan pembahasan dalam laporan secara keseluruhan, maka penulis 
membagi penyusununannya kedalam sistematika penulisan kedalam lima bab, 
yaitu sebagai berikut: 
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BAB  I  PENDAHULUAN 
Pada bab ini penulis menguraikan hal-hal yang berkaitan 
dengan latar belakang masalah dari penelitian, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, serta sistematika penulisan skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini berisikan tentang kajian teori yang digunakan 
oleh penulis, hasil penelitian yang relevan dengan judul yang 
diangkat oleh penulis untuk memperkuat dan membantu proses 
penelitian, kerangka berfikir dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini berisikan uraian tentang waktu dan wilayah 
penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan 
sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel 
penelitian, definisi operational variabel, serta berisikan teknik 
analisis data 
BAB IV ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini berisi uraian tentang gambaran umum 
penelitian, pengujian dan hasil analisis data serta pembahasan hasil 
analisis data atau pembuktian hipotesis. 
 
 
 
14 
 
 
 
BAB V  PENUTUP 
Pada bab ini berisikan uraian tentang kesimpulan yang 
didapatkan dari hasil penelitian, keterbatasan penelitian serta saran-
saran.  
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1.     Kajian Teori 
2.1.1. Keputusan Pembelian  
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah 
pada kegiatan manusia untuk membeli suatu produk atau jasa dalam memenuhi 
keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan, pencarian 
informasi, evaluasi, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah adanya 
pembelian (Swasta, 2007: 68). 
Sedangkan menurut Morrisan (2010: 111) keputusan pembelian adalah 
tahap selanjutnya setelah adanya niat atau keinginan membeli. Namun belum 
tentu pembelian secara nyata atau sesungguhnya.  
Menurut Paul Peter dan J. Olson (2005: 162), “keputusan pembelian 
adalah proses yang mengintegrasikan serta mengkombinasikan pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternative dan akhirnya memilih salah satu 
diantaranya.” 
Keputusan pembelian menurut Schiffman dan Kanuk (2000: 437) adalah 
“the selection of an option from two or alternative choice”. Dapat diartikan bahwa 
keputusan pembelian adalah suatu keputusan seseorang dimana dia memilih salah 
satu dari beberapa pilihan allternatif yang ada. 
Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
tindakan yang dilakukan konsumen untuk membeli sebuah produk. Oleh karena 
16 
 
 
 
itu, pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu pemilihan salah satu dari 
beberapa alternative penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata.  
2. Faktor-faktor Keputusan Pembelian 
Dalam memahami perilaku konsumen, terdapat banyak faktor yang 
mendasari seseorang dalam mengambil keputusan pembelian suatu produk atau 
merek. Menurut Kotler (2008) dalam (Sanusi 2015: 37) adapun factor-faktor yang  
mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian yaitu factor budaya 
yang  meliputi  budaya,  sub-budaya,  dan  kelas  social;  factor  social  yang  
meliputi  kelompok  referensi,  keluarga,  serta  peran  dan  status;  factor  pribadi  
yang  meliputi  usia  dan  tahap  siklus  hidup,  pekerjaan,  situasi  ekonomi,  gaya  
hidup,  serta  kepribadian  dan  konsep  diri;  factor  psikologis  yang  meliputi  
motivasi,  persepsi,  pembelajaran,  kepercayaan  dan  sikap.   
3. Tahap Keputusan Pembelian 
Adapun tahap-tahap dalam proses keputusan pembelian yang dilakukan 
konsumen yaitu (Kotler dan Armstrong, 2008: 179): 
a. Pengenalan kebutuhan 
Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau 
kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata dan yang 
diinginkan. Kebutuhan ini disebabkan karena adanya rangsangan internal 
maupun eksternal. 
b. Pencarian informasi 
Seorang  konsumen  yang  terdorong  kebutuhannya  mungkin  akan  
mencari  informasi  yang  lebih  mendetail.  Jika  dorongan  pada  dirinya  
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kuat  dan  produk  itu  berada  didekatnya,  maka  mungkin  konsumen  akan  
langsung  membelinya.  Jika  tidak,  kebutuhan  konsumen  ini  hanya  akan  
menjadi  ingatan  saja. 
c. Evaluasi  alternative 
Pada  tahap  ini  konsumen  memproses  informasi  tentang  pilihan  
merek  untuk  membuat  keputusan  terakhir.  Konsumen  akan  mencari  
manfaat  tertentu  dan  selanjutnya  melihat  pada  atribut  produk.  Nantinya  
konsumen  akan  memberikan  nilai  atau  bobot  untuk  setiap  atribut  produk  
yang  mana  sesuai  dengan  kebutuhannya. 
d. Keputusan  pembelian 
Setelah  mengevaluasi  serta  menyusun  merek-merek  dalam  
himpunan  pilihan  serta  membentuk  nilai  pembelian,  biasanya  ia  akan  
memilih  merek  yang  disukai  dan  melakukan  proses  pembelian.  
e. Perilaku  pasca  pembelian 
Sesudah melakukan  pembelian  terhadap  suatu  produk, konsumen  
akan mendapatkan nilai pelayanan selama kerkomunikasi. Konsumen  
mendasarkan harapannya kepada informasi yang mereka terima tentang 
produk. Jika kenyataan yang  mereka  terima  berbeda  dengan  yang  
diharapkan,  maka  mereka merasa  tidak  puas.  sebaliknya  jika  produk  
tersebut  memenuhi  harapan,  maka  mereka  akan  merasa  puas. 
4. Peranan Konsumen dalam Keputusan Pembelian 
Menurut Tjiptono (1998: 20), dalam keputusan pembelian konsumen 
seringkali terdapat lebih dari dua pihak  yang  terlibat  dalam  proses  pertukaran  
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atau  pembelian.  Umumnya  ada  lima  macam  peran  yang  dapat  dilakukan  
seseorang.  Ada  kalanya  kelima  peran  ini  dipegang  oleh  satu  orang,  namun  
seringkali  pula  peranan  tersebut  dilakukan  oleh  beberapa  orang. 
Pemahaman  mengenai  masing-masing  peranan  ini  sangat  berguna  
dalam  rangka  memuaskan  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen.  Kelima  peran  
tersebut  meliputi  (Tjiptono,  1998:  20): 
1. Pemrakarsa (iniciator),  adalah  orang  yang  pertama-tama  menyarankan  
atau  memikirkan  gagasan  membeli  produk  atau  jasa  tertentu. 
2. Pemberi  pengaruh  (influncer),  adalah  orang  yang  pandangan  atau  
nasihatnya  diperhitungkan  dalam  membuat  keputusan  akhir. 
3. Pengambil keputusan (decider), adalah orang  yang  pada  akhirnya  
menentukan  sebagian  besar  atau  keseluruhan  keputusan  membeli.  
Apakah  jadi  membeli,  apa  yang  dibeli,  bagaimana  membeli,  atau  
dimana  membeli. 
4. Pembeli (buyer), adalah seseorang yang melakukan pembelian yang 
sebenarnya. 
5. Pemakai  (user),  adalah  seseorang  atau  beberapa  orang  yang  menikmati  
atau  memakai  produk  atau  jasa.  
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2.1.2. Premi 
1. Pengertian Premi 
Premi adalah pembayaran sejumlah uang yang dibayarkan oleh pihak 
tertanggung kepada pihak penanggung untuk mengganti sejumlah kerugian, 
kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan akibat timbulnya 
perjanjian atas pemindahan risiko dari tertanggung kepada penanggung (transfer 
of risk) (Amrin, 2006: 108).  
Premi asuransi adalah harga per unit produk asuransi. Dalam industry jasa 
asuransi biaya produksi belum diketahui pada saat kontrak dibuat dan belum 
diketahui sampai saat polis yang bersangkutan habis masa berlakunya. Penetapan 
harga pada jasa asuransi didasarkan oleh suatu perkiraan. Proses itu dimulai 
dengan perkiraan biaya, perkiraan kerugian, dan menggolongkan biaya itu 
diantara kelas polis (Mitrasari, 2015: 3). 
Sedangkan menurut Muslehuddin (2005: 32) premi adalah bayaran 
asuransi/harga sebagai jaminan penanggung asuransi untuk bertanggungjawab, hal 
itu tidak perlu dibayar terlebih dahulu karena biasanya oleh penanggung asuransi 
dijadikan sebagai satu isyarat yaitu perjanjian akan berlaku hanya setelah premi 
dibayar.  
Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa premi adalah 
sejumlah uang yang harus dibayarkan setiap bulan atau setiap tahun sebagai 
kewajiban dari tertanggung atas keikutsertaannya di asuransi. Besaran uang 
dibayar oleh tertanggung pada asuransi telah ditentukan oleh perusahaan asuransi 
dengan memperhatikan keadaan pihak tertanggung. 
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2. Faktor Penentuan Premi 
Pada asuransi syariah penentuan tarif didasarkan atas tiga factor, yaitu 
sebagai berikut: 
a. Table mortalitas 
Table mortalitas merupakan table yang menggambarkan tingkat kematian 
berdasarkan usia dan lamanya masa perjanjian asuransi. Jika semakin tinggi 
harapan hidup, maka semakin kecil tingkat kematian. Berarti semakin murah 
premi yang nantinya dibayarkan, begitu sebaliknya.  
Contoh: apabila peserta menginginkan ahli waris mendapatkan santunan 
sebesar Rp. 30.000.000,- per orang, jika rata-rata usia masuk 35 tahun. Apabila 
diketahui untuk setiap 100.000 orang, jumlah yang diprediksi meninggal sebanyak 
164 orang = Rp. 4.920.000.000,-, sehingga iuran masing-masing peserta adalah = 
Rp. 4.920.000.000,- /100.000 orang = Rp. 49.200,- per tahun (Sujarwanto, 2017: 
75). 
Semakin tinggi biaya yang diterapkan ke premi maka premi yang 
dibebankan ke calon pemegang polis akan semakin tinggi. Semakin efisien biaya 
pengelolaan operasional asuransi, memungkinkan menetapkan premi lebih murah 
dan premi akan semakin bersaing (Patriana, 2014: 185). 
b. Asumsi bagi hasil (mudharabah) 
Pada asuransi syariah dikenal dengan system tabarru’ (dana social), 
dimana dana ini diberikan kepada peserta yang sebagian persennya berasal dari 
uang kontribusi, dana tabarru’ yang bersifat tolong-menolong antar sesama. 
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Digunakannya system bagi hasil tidak lain agar operasional dan system dalam 
asuransi syariah bebas dari unsur riba. 
c. Biaya-biaya asuransi yang adil dan tidak menzalimi peserta 
Pada asuransi syariah, biaya- biaya asuransi dibebankan secara adil, 
proporsional, transparan kepada semua peserta asuransi sehingga biaya tersebut 
tidak membebani peserta yang dikhawatirkan terjadi hangusnya premi. 
d. Manfaat perlindungan 
3. Mekanisme Pembayaran Premi 
Jika dilihat dari sifat kontrak yang dibuat antara perusahaan dengan 
peserta maka premi yang dibayarkan yaitu: 
a. Premi meningkat 
Mekanisme yang diterapkan yaitu semakin lama akan semakin meningkat 
atau bertambah besar. Pada awal tahun pembayaran, premi asuransi yang 
dibayarkan rendah, namun setelahnya pembayaran premi premi semakin lama 
akan semakin meningkat dari ketahunnya. Hal ini disebabkan oleh usia peserta 
yang semakin lama semakin bertambah, dan adanya kemungkinan risiko 
meninggal dunia yang lebih besar 
b. Premi merata 
Pembayaran premi yang akan dilunasi oleh peserta sama besar setiap 
tahunnya. Pada dasarnya pembayaran premi biasanya dibayar dimuka secara 
tunai. Tetapi bila pertanggungan tersebut berlangsun lama maka peserta boleh 
membayar secara angsuran. 
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4. Hubungan Premi dengan Keputusan Pembelian 
Premi dan seluk-beluknya telah diatur dalam beberapa peraturan 
perundang-undangan yaitu Undang-Undang No. 2 Tahun 1992, peraturan 
pemerintah No. 73 Tahun 1992, serta keputusan menteri keuangan No. 
225/KMK.017/1993 dalam meningkatkan pengawasan pemerintah terhadap 
perusahaan asurasi. Ketentuan mengenai seluk beluk premi tersebut yaitu: premi 
yang ditetapkan harus terletak pada tingkat yang mencukupi, tidak berlebihan, dan 
premi tersebut tidak ditetapkan dengan cara diskriminatif (Suhawan, 1999: 67). 
Bagi peserta asuransi syariah, premi menjadi salah satu factor terpenting, 
karena premi yang dibayarkan peserta merupakan biaya yang dapat memberi 
pengaruh pada kegiatan ataupun tingkat konsumsinya. Oleh sebab itu, tinggi atau 
rendahnya premi yang dibayarkan oleh peserta dapat menjadi sebuah 
pertimbangan mereka untuk mengambil sebuah keputusan yaitu apakah peserta 
akan menutup risiko tersebut dengan asuransi atau tidak (Djojosoedarso, 2003: 
127-128). 
Menurut Sholahuddin, (2005: 35) premi yang tinggi dapat mempengaruhi 
peserta enggan untuk membeli produk asuransi syariah. Begitupun sebaliknya, 
jika premi yang ditawarkan lebih rendah, maka keputusan peserta untuk membeli 
produk tersebut lebih besar  
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2.1.3. Promosi 
1. Pengertian Promosi 
Promosi merupakan salah satu factor yang diperlukan bagi keberhasilan 
didalam menerapkan strategi pemasaran pada suatu perusahaan. Dengan kata lain 
promosi merupakan senjata ampuh bagi pemasaran dalam mengambangkan 
usahanya. Menurut Morrisan (2010: 16), promosi adalah koordinasi dari seluruh 
upaya yang dimulai pihak penjual untuk membangun berbagai saluran informasi 
dan persuasi untuk menjual barang dan/atau jasa atau memperkenalkan suatu 
gagasan.   
Sedangkan menurut Kinnear dan Kenneth (1990) dalam Setiyaningrum, et 
al (2015: 223) promosi adalah sebuah mekanisme komunikasi pemasaran, yaitu 
pertukaran informasi antara penjual dan pembeli. Promosi berperan 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen agar menanggapi 
produk atau jasa yang ditawarkan. Tanggapan yang diinginkan dapat berbagai 
bentuk, dari kesadaran akan keberadaan produk atau jasa sampai pembelian yang 
sebenarnya. 
Sedangkan menurut Boyd (2000: 65), promosi adalah komunikasi yang 
bersifat persuasive, membujuk, mengajak, mendesak, dan meyakinkan. Pengertian 
promosi secara general merupakan alat komunikasi yang digunakan produsen 
untuk memperkenalkan produknya kepada masyarakat untuk membeli produk 
yang ditawarkan.   
Tjiptono (2000: 27), mengatakan bahwa pada hakekatnya promosi adalah 
salah satu bentuk komunikasi pemasaran. Maksud dari komunikasi pemasaran 
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adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi 
atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya 
agar bersedia menerima, membeli dengan loyal pada produk yang ditawarkan 
perusahaan yang bersangkutan.   
Berdasarkan pendapat tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa promosi 
merupakan usaha perusahaan untuk menciptakan kesadaran, memberitahukan, 
membujuk dan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian terhadap 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Dalam ekonomi yang sangat kompetitif, perusahaan harus memanfaatkan 
komunikasi pemasaran terpadu dengan cara yang efektif, dimana tidak lain untuk 
tercipta dan terpeliharanya hubungan jangka panjang terhadap pelanggan agar 
semakin berpotensial (Olimpia dan Mihaela, 2015). Adapun alat yang digunakan 
untuk mempromosikan produknya, manajemen pemasaran dapat menerapkan 
beberapa cara yaitu (Kotler dan Armstrong, 2008: 136):  
a. Personal selling 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008: 136), personal selling merupakan 
alat atau sarana promosi yang bisa dikatakan paling berhasil terutama pada tahap 
tertentu dari proses pembelian, terutama dalam membangun preferensi pembeli, 
keyakinan, dan tindakan. Personal selling melibatkan interaksi pribadi antara dua 
orang atau lebih, sehingga masing-masing orang dapat mengetahui kebutuhan dan 
karakteristik orang lain serta membuat penilaian yang cepat. 
Penjualan personal (personal selling) merupakan pemasaran produk atau 
jasa dimana penjual bertemu langsung dengan pembeli untuk menjajaki prospek 
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(peluang) pembelian. Hal utama yang dipersiapkan dalam kegiatan penjualan 
personal sebagai bagian metode pemasaran adalah intensif yang diberikan kepada 
tenaga penjual yang layak berdasarkan keterampilan yang dimilikinya atas 
kemampuan untuk “membujuk” calon konsumen untuk membeli (Hermawan, 
2012: 106). 
b. Advertising 
Iklan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian rupa melalui 
diseminasi informasi tentang kegunaan, keunggulan atau keuntungan suatu 
produk supaya menimbulkan keinginan untuk melakukan pembelian. AMA 
(American Marketing Association) mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk 
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide barang atau jasa secara  
non personal oleh sponsor yang jelas. Sedangkan yang dimaksud dengan 
advertising adalah seluruh proses meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan, 
dan pengawasan periklanan (Malau, 2017: 85).  
Advertising adalah alat utama untuk mempengaruhi konsumennya. 
Advertising ini dapat dilakukan perusahaan melalui surat kabar, surat, majalah, 
bioskop, televise, maupun dalam bentuk poster yang dipasang dipinggi jalan atau 
ditempat-tempat yang strategis. Dengan melihat advertising itu diharapkan para 
konsumen akan terpengaruh untuk melakukan pembelian produk yang diiklankan 
tersebut.  
c. Sales Promotion 
Insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau 
membeli suatu produk atau jasa dengan menggunakan alat seperti peragaan, 
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pameran, demonstrasi, potongan harga, diskon dan lainnya sebagainya. Meskipun 
dilakukan dalam waktu yang relative pendek, namun dalam melakukan promosi 
penjualan memerlukan biaya yang besar. Namun dampak yang dihasilkan juga 
besar, karena konsumen secara langsung dapat mencoba, merasakan, dan membeli 
produk yang ditawarkan. 
d. Publication - public relation 
Sejumlah informasi yang disebarluaskan kepada masyarakat melalui media 
tanp dipungut biaya ataupun pengawasan dan sponsor. Kebaikan dengan media 
pulication adalah lebih dapat dipercaya karena berupa informasi atau berita bukan 
iklan, lebih murah, dapat menjangkau orang-orang yang tidak mau membaca 
iklan. 
Public relation diterapkan dengan membina hubungan baik dengan publik. 
Ikut berpartisipasi dalam kegiatan social dengan memakai atribut perusahaan 
merupakan salah satu caranya, karena dengan demikian akan memberikan brand 
image yang positif kepada perusahaan. 
2. Tujuan Promosi 
Menurut  Kismono  (2001:  374)  program-program  promosi  didasarkan  
pada  tujuan  sebagai  berikut  ini: 
a. Memberikan informasi 
Tujuan dasar dari semua kegiatan promosi adalah memberikan informasi 
kepada konsumen potensial tentang produk yang ditawarkan, dimana konsumen 
dapat membelinya dan berupaya harga yang ditetapkan. Konsumen memerlukan 
informasi-informasi tersebut dalam mengambil keputusan  untuk  membelinya. 
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b. Meningkatkan penjualan 
Kegiatan promosi juga merupakan salah satu cara meningkatkan 
penjualan. Perusahaan dapat merangsang promosi penjualan dengan memberikan  
kupon  belanja,  sampel  produk,  dan  sebagainya.   
c. Menstabilkan  penjualan 
Pada saat pasar lesu, perusahaan  perlu  melakukan  kegiatan  promosi  
agar tingkat penjualan perusahaan tidak  mengalami  penurunan yang  berarti. 
d. Memposisikan produk 
Perusahaan perlu untuk memposisikan produknya dengan menekankan  
keunggulan dibandingkan dengan produk pesaing.  
e. Membentuk citra produk 
 Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dapat membantu 
membentuk image konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Perusahaan  
dapat menggunakan media iklan untuk membangun citra produknya dimata 
konsumen. 
3. Promosi dalam Perspektif Islam 
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah 
penjualan. Biasanya dalam kegiatan promosi, perusahaan berusaha memuji dan 
mengemukakan keunggulan barang yang dijualnya. Akan tetapi menjadi hal yang 
tidak baik apabila perusahaan secara berlebih-lebihan memuji barang-barang yang 
dijualnya, padahal mutunya tidak sebaik yang ia katakan (Alma, 2014: 230). 
Bagi perusahaan yang berdasarkan prinsip syariah, promosi haruslah 
menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan seperti produk-produknya 
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ataupun cara pelayanannya. Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau 
kompetensi seperti promosi yang menampilkan imajinasi yang terlalu tinggi bagi 
nasabahnya, adalah termasuk kedalam praktik penipuan dan kebohongan. Maka 
dari itu, promosi seperti ini sangat dilarang dalam syariah marketing (Kertajaya, 
2006: 178). 
Penerapan marketing di perusahaan harus diterapkan dengan berakhlak. 
Apabila nilai-nilai moral dan akhlak diabaikan, dikhawatirkan menjadi kultur 
masyarakat muslim. Perspektif pemasaran dalam islam adalah dimilikinya sikap 
ketauhidan pada setiap individu seperti rabaniyah, realitas, jujur atau tidak curang, 
hunamis, amanah (dapat dipercaya) (Amrin, 2012: 61-65). 
4. Hubungan Promosi dengan Keputusan Pembelian 
Promosi merupakan aktivitas mengkomunikasikan keunggulan produk 
serta membujuk konsumen untuk membeli produk yang dimiliki perusahaan 
(Kotler dan Armstrong, 2008: 74). Peran promosi yaitu menghasilkan pertukaran 
yang saling memuaskan dengan pasar yang dituju melalui informasi mendidik, 
membujuk, atau mengingatkan mereka akan manfaat suatu produk. 
Menurut Tjiptono (2008: 219) promosi merupakan salah satu factor 
penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Berapapun berkualitasnya suatu 
produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin produk itu 
akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan membelinya. Promosi 
berfungsi merangsang konsumen agar melakukan pembelian sehingga dapat 
meningkatkan volume penjualan.  
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Promosi merupakan suatu komunikasi dari penjual kepada pembeli yang 
berasal dari informasi yang tepat dengan tujuan merubah sikap dan tingkah laku 
pembeli, yang bermula tidak mengenal menjadi mengenal, sehingga mencoba 
ingin tahu dengan membeli produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatu 
perusahaan tersebut.  
 
 
2.1.4.  Kualitas Pelayanan  
1. Pengertian Kualitas Pelayanan 
Kualitas pelayanan adalah suatu tindakan atau kegiatan yang diberikan 
oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 
mengakibatkan kepemilikan apapun. Produknya dapat dikaitkan atau tidak 
dikaitkan pada satu produk fisik. Pelayanan adalah perilaku produsen dalam 
rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan 
(Kotler, 2002: 83). 
Menurut Tjiptono (2000: 58), kualitas pelayanan adalah tingkatan kondisi 
baik buruknya konsumen dengan cara memberikan atau menyajikan jasa uang 
melebihi harapan konsumen. Jadi penilaian konsumen terhadap kualitas pelayanan 
merupakan refleksi persepsi evaluative terhadap pelayanan yang diterima pada 
suatu waktu. 
Sedangkan menurut Gronroos, kualitas pelayanan adaah suatu aktivitas 
atau serangkaian aktivitas yang bersifat tidak kasat mata yang terjadi sebagai 
akibat adanya interaksi antara konsumen dengan karyawan atau hal lain yang 
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disediakan oleh perusahaan pembeli pelayanan untuk memecahkan masalah 
konsumen (Ratminto, 2005: 2) 
Sehingga, kualitas pelayanan dapat diketahui dengan membandingkan 
persepsi satu konsumen dengan konsumen lainnya atas berbagi pelayanan yang 
mereka terima dengan pelayanan yang sesungguhnya yang diharapkan terhadap 
atribut-atribut pelayanan suatu perusahaan. Jika jasa yang diterima sesuai dengan 
yang diharapkan, maka kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan. 
Begitupun sebaiknya, dan jika jasa yang diterima ternyata melampaui harapan, 
maka kualitas pelayanan dipersepsikan sangat baik dan berkualitas.   
2. Dimensi Kualitas Pelayanan 
Menurut Zeithaml (2009: 7), factor-faktor yang mempengaruhi service 
quality yaitu sebagai berikut: 
a. Reliability, adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan jasa kepada 
konsumen secara tepat dan terpercaya sesuai dengan apa yang dijanjikan 
oleh perusahaan. 
b. Responsiveness, adalah respon perusahaan dalam menggapai konsumen 
secara tepat d an cepat, seperti kecepatan dalam melayani dan ketanggapan 
karyawan dalam menanggapi ketidakpuasan konsumen. 
c. Assurance, adalah kemampuan karyawan dalam memberikan informasi 
tentang produk atau jasa yang dijual. Meliputi, kompensasi, sikap yang 
yang ramah dan sopan serta kredibilitas dalam melayani. 
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d. Empathy, adalah perhatian secara khusus yang diberikan perusahaan 
kepada konsumen seperti memberikan kemudahan pelayanan untuk 
memenuhi berbagai kebutuhan konsumen. 
e. Tangibles, meliputi adanya fasilitas fisik yang diberikan perusahaan 
kepada konsumen. 
3. Kualitas Pelayanan dalam Perspektif Islam 
Sebagai seorang muslim, dalam memberikan pelayanan haruslah 
mendasarkan pada nilai-nilai syariah guna mewujudkan nilai ketakwaan dan 
keimanan dalam menjalankan syariah Islam. Dalam hal ini, yang dilakukan 
tidaklah hanya berorientasi pada komitmen materi, namun sebagai bagian dai 
ibadah kepada Allah swt. 
Islam mengajarkan apabila ingin memberikan hasil usaha yang baik baik 
berupa jasa, barang maupun pelayanan hendaknya memberikan yang berkualitas, 
jangan memberikan yang buruk atau tidak berkualitas kepada orang lain. 
Sebagaimana dijelaskan dalam Al-Qur‟an surah Al-Baqarah ayat 267: 
                              
                                  
    
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan Allah) sebagian 
dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang kami keluarkan dari 
bumi untuk kamu. dan janganlah kamu memilih yang buruk-buruk lalu kamu 
menafkahkan daripadanya, padahal kamu sendiri tidak mau mengambilnya 
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melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. dan Ketahuilah, bahwa Allah 
Maha Kaya lagi Maha Terpuji”.  
4. Hubungan Kualitas Pelayanan dengan Keputusan Pembelian  
Kualitas pelayanan adalah salah satu unsur penilaian konsumen terhadap 
perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa. Persepsi akan kualitas pelayanan 
yang baik, dapat diandalkan akan membuat konsumen baru cenderung berfikir dan 
memiliki minat yang besar untuk mencoba menggunakan pelayanan produk atau 
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. 
Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan Kotler (2001: 206), kualitas 
pelayanan adalah tingkatan mengenai kondisi baik buruknya sajian yang diberikan 
oleh perusahaan kepada konsumen, yang tidak lain bertujuan untuk memutuskan 
menggunakan produk suatu perusahaan. 
Sesuai makna dalam Q.S. Ali-Imran (3: 159), bahwa setiap manusia 
dituntut untuk berperilaku lemah lembut agar orang lain merasa nyaman terutama 
dalam hal pelayanan. Apabila suatu perusahaan tidak bisa memberikan rasa aman 
dan nyaman dengan kelemahlembutan, maka perusahaan akan beralih ke 
perusahaan lain. Oleh karena itu, dengan memberikan kualitas pelayanan yang 
maksimal akan mendorong seseorang untuk melalukan pembelian yang nyata 
(Zainal, 2017:  180).  
Kualitas pelayanan mendorong pelanggan untuk komitmen kepada produk 
atau jasa suatu perusahaan sehingga berdampak pada peningkatan persaingan 
suatu produk atau jasa tersebut. Memberikan pelayanan yang berkualitas akan 
mempertahankan pelanggan dalam waktu lama. perusahaan yang memiliki 
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pelayanan yang baik akan dapat memaksimalkan performa keuangan perusahaan 
(Dwi dan Febriana, 2010). 
Baik buruknya kualitas pelayanan bisa menjadi tanggung jawab seluruh 
organisasi perusahaan. Maka dari itu, baik tidaknya kualitas jasa tergantung pada 
kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan pelanggannya secara 
konsisten (Tjiptono, 2005: 24). 
 
2.1.5.  Asuransi Syariah 
1. Pengertian 
Asuransi  terambil  dari  kata  assurantie  (Belanda),  yang  dalam  bahasa  
Inggrisnya disebut  insurance,  mengandung  arti  menanggung  suatu  kerugian  
yang  terjadi.  Sementara  dalam  bahasa  arab,  asuransi  terambil  dari  kata  نمأ  
yang  berarti  aman,  yaitu  berkenaan  dengan  ketenangan  jiwa  dan  meniadakan  
rasa  takut.  Muhammad Sayid Al-Dasuki mengartikan asuransi sebagai transaksi 
yang mewajibkan kepada pihak tertanggung untuk menunaikan kewajiban-
kewajibannya berupa jumlah uang kepada pihak penanggung, dan akan 
menggantikannya manakala terjadi peristiwa kerugian yang menimpa si 
tertanggung (Maksum, 2011: 1).   
Dalam bahasa arab, asuransi dikenal dengan istilah at-ta’min,  penanggung  
disebut  mu’ammin,  tertanggung  disebut  mu’amman  lahu  atau  musta’min.  at-
ta’min  diambil  dari  amana  yang  artinya  memberi  perlindungan,  ketenangan,  
rasa  aman,  dan  bebas  dari  rasa  takut, seperti dalam QS. Quraisy (106): 4: 
                
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Artinya:  Dialah  Allah  yang  mengamankan  mereka  dari  ketakutan.   
 
Sementara menurut Fatwa Dewan Syariah Nasional-Majelis Ulama 
Indonesia  (DSN-MUI) Nomor 21/DSN-MUI/X/2001 yang dimaksud  dengan  
asuransi  syariah   adalah  usaha  saling  melindungi  dan  tolong-menolong  
diantara  sejumlah  orang  atau pihak melalui investasi dalam bentuk asset 
dan/atau  tabarru‟  yang  memberikan  pola  pengembalian  untuk  menghadapi  
risiko  tertentu  melalui  akad  (perikatan)  yang  sesuai  dengan  prinsip  syariah 
(Solikahan, 2015: 200). 
2. Landasan Hukum 
a. Al-Qur‟an 
Terdapat  ayat  yang  menjelaskan  tentang  konsep  asuransi  dan  yang  
mempunyai  muatan  nilai-nilai  dasar  yang  ada  dalam  praktik  asuransi. 
Diantara ayat Al-Qur‟an tersebut antara lain (Wirdyaningsih, 2005: 236-238): 
1) Perintah Allah untuk mempersiapkan hari depan 
QS. al- Hasyr (59): 18 
                                     
    . 
Artinya: Hai  orang-orang  yang  beriman,  bertakwalah  kepada  Allah  dan  
hendaklah  setiap  diri  memperhatikan  apa  yang  Telah  diperbuatnya  untuk  
hari  esok  (akhirat);  dan  bertakwalah  kepada  Allah,  Sesungguhnya  Allah  
Maha  mengetahui  apa  yang  kamu  kerjakan. 
2) Perintah Allah untuk saling menolong dan bekerja sama 
QS. al-Maidah (5): 2 
35 
 
 
 
….                                   
     
Artinya:  Tolong-menolonglah  kamu  dalam  (mengerjakan)  kebajikan  dan  
takwa,  dan  jangan  tolong-menolong  dalam  berbuat  dosa  dan  pelanggaran.  
Dan  bertakwalah  kamu  kepada  Allah,  Sesungguhnya  Allah  amat  berat  siksa-
Nya. 
3) Perintah Allah untuk bertawakal dan optimis berusaha 
QS. al-Taghaabun (64): 11 
                                  
Artinya:  Tidak  ada  suatu  musibah  pun  yang  menimpa  seseorang  kecuali  
dengan  ijin  Allah;  dan  barangsiapa  yang  beriman  kepada  Allah  niscaya  dia  
akan  memberi  petunjuk  kepada  hatinya.  Dan Allah  Maha  mengetahui  segala  
sesuatu. 
4) Penghargaan dari Allah terhadap perbuatan mulia yang dilakukan oleh 
manusia 
QS. Al-Baqoroh (2): 261 
                                   
                     
Artinya: Perumpamaan  (nafkah  yang  dikeluarkan  oleh)  orang-orang  yang  
menafkahkan  hartanya  di  jalan  Allah  adalah  serupa  dengan  sebutir  benih  
yang  menumbuhkan  tujuh  bulir,  pada  tiap-tiap  bulir  seratus  biji.  Allah  
melipat  gandakan  (ganjaran)  bagi  siapa  yang  dia  kehendaki.  Dan  Allah  
Maha  luas  (karunia-Nya)  lagi  Maha  Mengetahui. 
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b. Sunnah  Nabi  SAW 
1) Hadist  tentang  aqilah 
 
Diriwayatkan  oleh  Abu  Hurairah  ra.,  dia  berkata:  Berselisih  antara  dua  
orang  wanita  dari  suku  Huzail,  kemudian  salah  satu  wanita  tersebut  
melempar  batu  ke  wanita  yang  lain,  sehingga  mengakibatkan  kematian  
wanita  tersebut  beserta  janin  yang  dikandungnya.  Maka  ahli  waris  dari  
wanita  yang  meninggal  tersebut  mengadukan  peristiwa  tersebut  kepada  
Rasulullah  SAW.  Maka  Rasulullah  SAW,  memutuskan  ganti  rugi  dari  
pembunuhan  terhadap  janin  tersebut  dengan  pembebasan  seorang  budak  
laki-laki  atau  perempuan,  dan  memutuskan  ganti  rugi  kematian  wanita  
tersebut  dengan  uang  darah  (diyat)  yang  dibayarkan  oleh  aqilahnya  
(kerabat  dari  orang  tua  laki-laki).  (HR.  Bukhori)  
  
2) Hadist  tentang  anjuran  menghilangkan  kesulitan  seseorang 
 
Diriwayatkan  oleh  Abu  Hurairah  ra.,  Nabi  Muhammad  SAW  bersabda:  
Barang  siapa  yang  menghilangkan  kesulitan  duniawinya  seorang  mukmin,  
amka  Allah  SWT  akan  menghilangkan  kesulitannya pada  hari  kiamat.  
Barang  siapa  yang  mempermudah  kesulitan  orang,  maka  Allah  SWT  akan  
mempermudah  urusannya  di  dunia  dan  di  akhirat. 
 
3. Manfaat Asuransi 
Asuransi pada dasarnya dapat memberi manfaat bagi para peserta asuransi,  
antara lain sebagai berikut (Soemitra, 2009: 260): 
a. Rasa aman dan perlindungan. Peserta asuransi berhak memperoleh klaim 
(hak peserta asuransi), yang wajib diberikan oleh perusahaan asuransi 
sesuai dengan kesepakatan dalam akad. Klaim tersebut menghindarkan 
peserta asuransi dari kerugian yang mungkin timbul. 
b. Pendistribusian biaya dan manfaat yang lebih adil.  
c. Berfungsi sebagai tabungan. Kepemilikan dana pada asuransi syariah 
merupakan hak peserta. Perusahaan hanya  sebagai  pemegang  amanat  
untuk  mengelolanya secara syariah 
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d. Alat penyebaran risiko. Dalam asuransi syariah risiko dibagi bersama para 
peserta sebagai bentuk saling tolong-menolong dan membantu diantara 
mereka. 
e. Membantu meningkatkan kegiatan usaha karena perusahaan asuransi akan  
melakukan investasi sesuai dengan syariah atas suatu bidang usaha  
tertentu.   
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2.2. Hasil  Penelitian yang Relevan   
Penelitian sebelumnya merupakan kumpulan beberapa hasil penelitian 
yang telah dilakukan oleh peneliti terdahulu yang ada kaitannya  terhadap  
penelitian  yang  akan dilakukan ini. Hasil-hasil penelitian sebelumnya dapat 
dijadikan bahan  referensi  untuk  penelitian  yang  akan  dilakukan. Adapun  
penelitian  tersebut  antara  lain: 
Tabel 2.1 
Hasil Penelitian yang Relevan 
 
Variabel  Peneliti, Metode, 
dan Sampel 
Hasil penelitian Saran penelitian 
Jenis 
layanan, 
harga 
premi, 
pembelian 
polis  
Lilik Nurcholidah 
(2016), Metode 
koesioner, sampel 
50 responden 
peserta asuransi 
PT. Prudential 
Assurance Unit 
Lamongan 
Variabel premi 
mempunyai 
pengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan membeli 
polis asuransi. 
Untuk melakukan 
penelitian serupa 
namun berbeda 
sampel dan objek 
penelitian sehingga 
mendapatkan 
kesimpulan yang 
lengkap. 
Personal 
selling, 
kualitas 
pelayanan, 
dan 
keputusan 
pembelian 
polis 
asuransi  
Ida Royani Tamba 
(2015), Metode 
koesioner, Sampel 
98 responden 
peserta PT. 
Asuransi Jiwasraya 
(Persero)  Cabang 
Pekanbaru 
Nilai koefisien 
regresi  variabel 
kualitas pelayanan 
bernilai  positif  
yaitu  0,108. 
Berarti setiap 
peningkatan 
kualitas pelayanan 
sebesar 1 satuan,  
maka  akan  
menaikkan  
keputusan  
pembelian  sebesar  
0,108 satuan. 
- 
Tabel Berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 2.1… 
 
Kualitas 
Produk, 
Kualitas 
Pelayanan, 
Citra Merek 
Dan 
Persepsi 
Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Jasa 
Asuransi 
Jiwa 
Yustinus dan 
Imroatul (2016), 
Metode koesioner, 
Sampel 100 
responden peserta 
AJB Bumiputera 
1912 Cabang 
Cibinong 
Variabel kualitas 
pelayanan memiliki 
pengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian dengan 
ditunjukkan dari 
nilai t hitung = 
4,102 dengan 
signifikansi 0,000 
 
Menambah atau 
mengganti variabel 
independen yang 
dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian 
seperti promosi, 
reputasi, dan lokasi. 
Bauran 
pemasaran, 
keputusan 
pembelian 
produk 
asuransi 
Wahyuningsih dan 
Ralina (2015), 
Metode koesioner, 
Sampel 115 
responden peserta 
AJB Bumiputera 
1912 dan PT. 
Avrist Assurance 
Daerah Istimewa 
Yogyakarta 
Premi (price) 
secara simultan 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian produk 
asuransi syariah. 
Hal ini dibuktikan 
dengan adanya 
nilai F sebesar 
25,712 dengan 
tingkat sig = 0,000 
dengan koefisien 
regresi =0,556 pada 
asuransi AJB 
Bumiputera dan 
koefisien regresi = 
0,383 pada asuransi 
Avrist Assurance. 
Menambahkan factor 
lain diluar marketing 
stimuli, yaitu 
ekonomi, teknologi, 
politik atau budaya. 
Karena diketahui 
pengaruh bauran 
promosi terhadap 
keputusan pembelian 
hanya 60,3%. 
Bauran 
promosi, 
keputusan 
pembelian 
produk 
pembiayaan 
Darna dan Dita 
Pramudya Wardani 
(2013), Metode 
koesioner, Sampel 
92 responden 
nasabah KPR pada 
Bank X Syariah 
Cabang Harmoni 
Berdasarkan hasil 
penelitian diketahui 
bahwa bauran 
promosi 
berpengaruh 
terhadap keputusan 
pengambilan 
produk 
pembiayaan. 
 
- 
Tabel Berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 2.1… 
 
Promosi, 
Lokasi, 
Kualitas 
Pelayanan, 
serta 
keputusan 
menabung 
Fahrudin (2015), 
Metode koesioner, 
Sampel 74 
respoden  
Variabel kualitas 
pelayanan 
berpengaruh positif 
signifikan terhadap 
keputusan nasabah 
menabung, 
sedangkan promosi 
berpengaruh positif 
tidak signifikan. 
Bagi peneliti 
selanjutnya untuk 
memperluas wilayah 
penelitian, 
menambahkan 
jumlah responden, 
serta menambahkan 
variabel independen. 
Pengaruh 
Harga, 
Kualitas 
Pelayanan 
Dan Brand 
Image. 
Serta 
keputusan 
memilih 
asuransi 
Mitrasari, Hidayat 
dan Reni, Metode 
koesioner, Sampel 
98 responden 
peserta Asuransi 
Jiwa Sraya 
Semarang Barat 
Branch Office 
Variabel premi, 
kualitas pelayanan 
dan brand image) 
secara simultan 
memiliki pengaruh 
terhadap keputusan 
pembelian lain. 
Besarnya pengaruh 
variabel harga 
(premi) sebesar 
35,0% dimana 
variabel kualitas 
pelayanan sebesar 
26,8% dan brand 
image sebesar 
50,5%. 
 
- 
Bauran 
promosi, 
keputusan 
penggunaan 
produk 
BSM 
Kaluku, Mandey, 
Soepeno (2018), 
Metode koesioner, 
Sampel 70 
responden 
pengguna produk 
unggulan BSM 
Cabang Manado 
Variabel 
periklanan, 
promosi penjualan, 
hubungan 
masyarakat, 
penjualan 
perseorangan, dan 
pemasaran 
langsung secara 
partial serta 
simultan 
mempengaruhi 
keputusan 
pembelian produk 
BSM 
Peneliti selanjutnya 
diharapkan 
mengembangkan 
penelitian tersebut 
dengan 
menambahkan 
variabel lain selain 
promosi.  
 
 
 
 
 
 
 
Tabel Berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 2.1…  
Produk, 
harga 
(premi), 
lokasi, dan 
promosi 
Anwar, Daniar, dan 
Susanto (2017), 
Metode koesioner, 
Sampel 100 
responden peserta 
Bumiputera 
Cabang Padang  
Dari hasil dan 
pembahasan 
ditemukan bahwa 
yang berpengaruh 
secara signifikan 
adalah produk. 
Sedangkan harga 
(premi), lokasi, dan 
promosi tidak 
berpengaruh 
terhadap pembelian 
Titambahkan 
variabel 7P, data 
yang digunakan 
keseluruhan 
perusahaan 
Bumiputera 
Sumber: Dari berbagai jurnal 
 Perbedaan  penelitian  yang dilakukan  dengan  penelitian  terdahulu  
terletak  pada objek /lokasi yaitu di PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura, waktu penelitian, dan  sampel 
penelitian  yaitu  peserta  PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura sebanyak  83 peserta. 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Berdasarkan  dengan  teori  yang  sudah  dikemukakan  diatas,  gambaran  
menyeluruh  penelitian  ini  yang  mengangkat  tentang  keputusan  pembelian  
produk  asuransi  syariah  dapat  disederhanakan  dalam  kerangka  berfikir  
sebagai  berikut:  
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Gambar 2.1 
Kerangka Berpikir 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Penelitian terdahulu yang dikembangkan untuk penelitian 
 
2.4. Hipotesis 
Menurut Arikunto (2006) hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat 
sementara  terhadap  permasalahan  penelitian,  sampai  terbukti  melalui  data  
yang  terkumpul.   
Hipotesis tersebut baru dapat diuji kebenarannya melalui penganalisisan 
dan penelitian. Hipotesis ini dapat berupa pengaruh positif maupun negative, 
tergantung variabel yang diuji. Dalam penelitian ini penulis mengangkat hipotesis 
sebagai berikut: 
 Premi (X1) 
Keputusan pembelian 
(Y) 
Promosi (X2) 
 Kualitas Pelayanan 
(X3) 
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2.4.1. Pengaruh Premi terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi 
Syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura. 
Pada dasarnya, premi yang baik adalah premi yang wajar dan kompetitif 
dengan asuransi syariah lainnya, dalam hal ini memadai, tidak diskriminatif, dan 
tidak berlebih-lebihan. Dengan adanya premi yang tinggi dapat mempengaruhi 
peserta enggan untuk membeli produk asuransi syariah. Begitupun sebaliknya, 
jika premi yang ditawarkan lebih rendah, maka keputusan peserta untuk membeli 
produk tersebut lebih besar (Sholahuddin, 2005: 35). 
Oleh karena itu, tinggi rendahnya besaran premi mempengaruhi konsumen 
untuk melakukan pembelian secara nyata. Karena dengan adanya premi yang 
rendah, segela kebutuhan dalam kehidupan dapat tercukupi secara merata. 
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Dyah Hariani (1998) menunjukkan 
bahwa premi berpengaruh negative signifikan terhadap keputusan pembelian 
asuransi. Sedangkan dalam penelitian yang dilakukan oleh Anwar, Dasniar, dan 
Susanto (2018) serta Aryanti (2015) menunjukkan bahwa harga (premi) tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membeli produk asuransi. 
Maka hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 
H1: Premi berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura.  
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2.4.2. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi 
Syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran 
Mandiri (KPM) Kartasura. 
Menurut Tjiptono (2008), aktivitas promosi merupakan salah satu factor 
penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Bagaimanapun kualitas suatu 
produk, apabila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa 
produk itu akan berguna bagi mereka, mereka tidak akan pernah membelinya. 
Tujuan dengan adanya komunikasi pemasaran adalah berusaha menyebarkan 
informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar sasaran atas produk suatu 
perusahaan yang bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  
Oleh karena itu, semakin baik dan menarik promosi yang diterapkan oleh 
suatu perusahaan, maka semakin besar peluang untuk mendapatkan konsumen 
baru yang melakukan pembelian produk atau jasa yang ditawarkan. 
Seperti penelitian yang dilakukan Kaluku (2018) serta Darna dan Dita 
(2013) yang menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk. Maka hipotesis dalam penelitian ini yaitu: 
H2: Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura.  
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2.4.3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Produk 
Asuransi Syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor 
Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura. 
Kualitas pelayanan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya sajian 
yang diberikan oleh suatu perusahaan kepada konsumen, dalam rangka 
memutuskan untuk menggunakan produk suatu perusahaan. Hal ini sesuai dengan 
yang dikemukakan oleh Kotler (2001: 206) bahwa factor-faktor yang dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah kualitas pelayanan 
yang diberikan kepada konsumen. 
Sehingga tidak dipungkuri bahwa suatu perusahaan diperlukan adanya 
pelayanan yang baik untuk memberikan rasa nyaman kepada konsumen, sehingga 
konsumen merasakan apa yang diharapkan sesuai dengan kenyataan. 
Sesuai dengan penelitian yang dilakukan Yustinus Riyan Adiputra, dan 
Imroatul Khasanah (2016), dan Tamba (2015), serta Fahrudian (2015), 
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk pada asuransi. Maka hipotesis dalam penelitian ini 
yaitu: 
H3: Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk asuransi syariah PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia 
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM Kartasura).  
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
3.1.   Waktu dan Wilayah Penelitian    
Penelitian yang mengangkat judul “Analisis Pengaruh Premi, Promosi dan 
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi Syariah 
(Studi Pada Peserta PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia KPM (Kantor 
Pemasaran Mandiri) Kartasura)” dilakukan selama satu bulan mulai dari bulan 
Februari hinga bulan Maret 2019 yang berlokasi di PT. Sun Life Financial Syariah 
Indonesia KPM Kartasura, Komplek Ruko Kartasura Village Jalan Slamet Riyadi 
RT 01 RW 02 Tegal Bamban No.07, Kelurahan Kartasura, Kecamatan Kartasura, 
Kabupaten Sukoharjo. 
 
3.2.    Jenis Penelitian 
Penelitian ini dikategorikan dalam penelitian kuantitatif. Riset kuantitatif 
adalah riset yang menggambarkan atau menjelaskan suatu masalah yang hasilnya 
dapat digeneralisasikan (Kriyantoro, 2006: 55). Sedangkan menurut Arikunto 
(2006: 12) metode dengan menggunakan jenis penelitian kuantitatif yaitu 
penelitian yang banyak dituntut menggunakan angka, mulai dari pengumpulan 
data, penafsiran terhadap data tersebut, serta penampilan  dari  hasilnya. 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah survey, yaitu 
metode riset dengan menggunakan kuesioner sebagai intrument pengumpulan 
datanya. Dalam survey proses pengumpulan dan analisis data social bersifat  
sangat terstruktur dan mendetail melalui kuesioner sebagai instrument utama 
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untuk mendapatkan informasi dari sejumlah responden yang diasumsikan 
mewakili populasi secara spesifik (Kriyantoro, 2006: 59). 
 
 
3.3.    Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1.   Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2010: 61). Sedangkan  
menurut Nazir (2003: 271) populasi adalah kumpulan dari individu  dengan  
kualitas serta ciri-ciri yang ditetapkan. Populasi dalam penelitian ini adalah 
peserta asuransi  di PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura sebanyak  491  
dari  total  awal beroperasi PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura pada bulan Mei 
2016 sampai  dengan  tahun  2018. 
3.3.2.   Sampel 
Sampel adalah suatu bagian dari populasi yang diteliti dan yang dianggap 
dapat menggambarkan populasinya (Soehartono, 2002: 57). Sedangkan menurut 
Sugiyono (2010: 62) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi. Dari jumlah total peserta asuransi di PT. Sun Life 
Financial Syariah KPM Kartasura sebanyak 491. Besarnya sampel ditentukan 
dengan  menggunakan metode Slovin dengan standar error 10%. 
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Keterangan: 
n  = Sampel 
N   = Populasi  
e  = Standar error 
Perhitungan sampel pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 
  
 
     
 
  
   
            
 
         
Karena hasilnya berupa bilangan decimal, maka dibulatkan menjadi 83, 
sehingga sampel penelitian ini sebanyak 83 peserta pada PT. Sun Life Syariah 
KPM Kartasura. 
3.3.3.   Teknik Pengambilan Sampel 
Dalam penelitian ini pengambilan sampel yang dilakukan oleh peneliti 
yaitu menggunakan metode accidental sampling, yaitu penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan 
peneliti dapat dijadikan sebagai sampel (Sugiyono, 2010: 64). 
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3.4.    Data dan Sumber Data  
3.4.1.  Data  
Data adalah segala fakta dan angka yang data dijadikan bahan untuk 
menyusun suatu informasi (Koentjojo, 2009: 33). 
1. Data Primer 
Data primer merupakan metode pengumpulan data yang memperoleh 
dengan cara mengadakan penelitian secara langsung terhadap objek penelitian 
yang dilaksanakan untuk mendapatkan fakta mengenai objek yang diteliti 
terutama menyangkut data yang berhubungan erat dengan penulisan. Data ini 
diperoleh dengan metode kuisoner kepada responden secara langsung dengan 
panduan kuisoner yang telah disiapkan. Sumber data primer dalam penulisan ini 
adalah peserta  asuransi di Sun Life Financial Syariah.   
2. Data Sekunder 
Data sekunder diperoleh dari bahasa pustaka, serta kutipan buku-buku, 
artikel, makalah, hasil seminar di Sun Life Syariah, situs internet dan sumber 
tertulis lainnya yang mengandung dan mendukung informasi serta berhubungan 
dengan penelitian ini.  
3.4.2. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan pada penelitian ini dari peserta asuransi PT. 
Sun Life Financial Syariah Indonesia Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) 
Kartasura serta para karyawab, agen dan manajemen, serta director. Selain itu data 
penelitian ini bersumber dari media-media yang memberikan informasi sesuai 
dengan tema pada penelitian ini. 
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3.5.  Teknik Pengumpulan Data 
3.5.1.  Kuesioner 
Kuesioner atau angket merupakan teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 
kepada responden untuk dijawab (Sugiyono, 2010). Sedangkan menurut Arikunto 
(2006) kuesioner atau angket merupakan pernyataan tertulis yang digunakan 
untuk memperoleh informasi dari responden  dalam  arti  laporan  tentang  pribadi  
atau  hal-hal  yang  diketahui. 
Daalam menyusun kuesioner, variabel-variabel kemudian diuraikan 
menjadi indikator-indikator kemudian indikator diurai menjadi pertanyaan atau 
pernyataan. Untuk jawaban dari setiap pertanyaan atau pernyataan menggunakan 
skala likert. Skala likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur sikap 
seseorang tentang sesuatu objek sikap (Kriyantoro, 2006: 138). Skala likert 
didesain untuk menelaah seberapa kuat subjek setuju atau tidak setuju dengan 
pernyataan pada  skala 5 titik dengan susunan berikut: 
Table  3.1 
Penskoran Item 
 
Sangat Setuju  
(SS) 
Setuju 
(S) 
Netral 
(N) 
TIdak Setuju  
(TS) 
Sangat Tidak 
Setuju (STS) 
5 4 3 2 1 
Sumber: Tamba,  2015  
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3.5.2. Wawancara  
Pada penelitian ini dilakukan wawancara secara langsung dengan para 
peserta, calon  peserta, beberapa  karyawan, agen, dan director PT. Sun Life 
Syariah untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan yang berkaitan dengan 
keputusan peserta dalam penggunaan produk asuransi PT. Sun Life Syariah KPM 
Kartasura.    
3.5.3. Sumber Data Relevan 
Sumber data yang diperoleh penulis bersumber dari website resmi yang 
dimiliki oleh Sun Life Syariah yaitu www.sunlifesyariah.com yang membahas 
tentang variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian dan berhubungan 
dengan subjek penelitian. Sumber data-data lainnya yaitu bersumber dari literature 
atau referensi lain yang berhubungan dengan pokok pembahasan seperti buku, 
koran, jurnal, dan artikel yang dapat digunakan peneliti sebagai acuan untuk 
membantu memecahkan masalah yang berhubungan dengan penelitian. 
 
3.6.  Variabel Penelitian 
Dalam penelitian ini menggunakan dua variabel yaitu variabel bebas 
(independen) dan variabel terikat (dependen). Variabel bebas (independen) adalah 
variabel yang diduga sebagai penyebab atau pendahulu dari variabel lainnya. 
Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang diduga sebagai akibat atau yang 
dipengaruhi oleh variabel yang mendahuluinya (Kriyantoro,  2006: 21). Ada 
empat variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu variabel premi (X1), 
variabel promosi (X2), kualitas pelayanan (X3) dan keputusan pembelian (Y).
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3.7.  Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah pengertian dari variabel penelitian 
yang digunakan serta indikator variabelnya. Adapun definisi operasional variabel 
penelitian ini yaitu: 
Table  3.2 
Table Definisi Operasional Variabel 
 
Variabel Sumber  Definisi Operasional Indikator  Skala 
pengukura
n 
Premi 
(X1) 
Yulianto 
(2010) 
Suatu manfaat atau 
porsi (nisbah) bagi 
hasil yang didapat 
oleh peserta, serta 
semua beban biaya 
yang harus dibayarkan 
oleh peserta dalam 
membeli produk 
asuransi PT. Sun Life 
Financial Syariah 
Indonesia KPM 
Kartasura. 
1. Porsi bagi 
hasil 
2. Sistem bagi 
hasil 
3. Biaya 
administrasi 
Skala 
likert‟s 1 
s/d 5 
Promosi 
(X2) 
Kotler 
dan 
Armstro
ng 
(2008) 
Suatu komunikasi 
antara pihak asuransi 
Sun Life Financial 
Syariah KPM 
Kartasura dengan 
peserta dalam bentuk 
informasi. Informasi 
diberikan bertujuan 
untuk mengenalkan 
produk sun Life 
Syariah kepada 
peserta. 
1. Personal 
Selling 
2. Advertising 
3. Sales 
Promotion 
4. Publication 
 
Skala 
likert‟s 1 
s/d 5 
Tabel Berlanjut… 
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Lanjutan Tabel 3.2… 
Kualitas 
pelayana
n (X3) 
Tjiptono 
(2004: 
70) 
Suatu tingkat mutu 
dari kualitas atas 
standar pelayanan 
yang diberikan oleh 
Sun Life Financial 
Syariah KPM 
Kartasura kepada 
peserta saat terjadi 
transaksi maupun 
komunikasi. 
1. Tangibles 
atau bukti 
fisik dari 
kualitas 
pelayanan 
2. Responsiven
ess/daya 
tanggap 
3. Assurance/ 
jaminan 
4. Reliability/ 
kehandalan 
5. Emphaty/ 
kepedulian 
Skala 
likert‟s 1 
s/d 5 
Keputus
an 
Pembeli
an (Y) 
Kotler 
dan 
Armstro
ng, 
(2008: 
178 ) 
Sebuah proses 
pendekatan terhadap  
suatu masalah, 
mencari informasi, 
mengevaluasi 
beberapa alternative, 
membuat keputusan 
membeli, dan perilaku 
konsumen setelah 
pembelian. 
1. Pengenalan 
masalah 
2. Pencarian 
informasi 
3. Evaluasi 
akternatif 
4. Keputusan 
pembelian 
5. Pasca 
pembelian 
 
Skala 
likert‟s 1 
s/d 5 
 
3.8.  Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data merupakan cara menganalisis data penelitian, 
termasuk alat-alat statistic yang relevan untuk digunakan dalam penelitian. 
Adapun analisis yang digunakan adalah: 
3.8.1. Uji Instrumen 
1. Validitas 
Uji validitas digunakan untuk menunjukkan seberapa nyata suatu 
pengujian mengukur apa yang seharusnya diukur (Hartono, 2010: 120). Uji ini 
54 
 
 
 
sebenarnya dilakukan untuk melihat kelayakan butir-butir pertanyaan dalam 
kuesioner tersebut dapat mendefinisikan suatu variabel. Perhitungan validitas 
menggunakan SPSS versi 20, pada kolom Corrected Item Strip-Total Correlation, 
keputusannya apabila r hitung > r tabel maka pernyataan tersebut valid. Uji validitas 
ini menggunakan level signifikan 5%. 
2. Reliabilitas   
Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana koesioner dapat 
dipercaya atau dapat diandalkan. Reliabilitas menunjukkan  konsistensi suatu alat 
pengukur didalam mengukur gejala yang sama (Efendi, 1989: 140). Perhitungan 
reliabilitas menggunakan SPSS, dengan melihat Cronbrach Alpha Pada  
Reliabilitas Statistics, keputusan jika Cronbrach alpha > 0,7 maka instrument 
tersebut dinyatakan  reliabel. 
3.8.2.  Uji Asumsi Klasik  
Uji ini digunakan untuk mendeteksi ada tidaknya penyimpangan dalam 
regresi  linier berganda yang digunakan. Uji asumsi klasik terdiri dari: 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel dependen dan variabel independen mempunyai distribusi normal atau 
mendekat normal. Jika data menyebar, maka menunjukkan pola distribusi normal. 
Sebaliknya apabila data jauh dari garis diagonal dan atau tidak mengikuti arah 
garis diagonalnya, maka menunjukkan distribusi tidak normal (Kurniawaty, 2017: 
8) 
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2. Uji Multikolinearitas   
Uji multikolinearitas bertujuan  untuk mengetahui  apakah  model  regresi  
ditemukan  adanya  korelasi  antara  variabel  bebas  (independen). Model regresi 
yang baik adalah yang tidak terdapat korelasi linear/hubungan yang kuat antara 
variabel bebasnya. Jika dalam model regresi terdapat gejala multikolinearitas, 
maka model regresi tersebut tidak dapat menaksir secara tepat sehingga diperoleh 
kesimpulan yang salah tentang variabel yang diteliti. 
Menurut Ghozali 2013: 208) mengukur multikolinearitas dapat dilihat dari 
nilai tolerance atau VIF (Variance Inflation Factor) dari masing-masing variabel. 
Nilai umum yang biasa dipakai adalah apabila nilai VIF < 10 mengindikasikan 
bahwa model regresi bebas dari multikolinearitas, sedangkan untuk nilai tolerance 
lebih besar dari 0,1 (10%) menunjukkan bahwa model regresi bebas dari 
multikoleniaritas.  
3. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan kepengamatan lain. Jika 
variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
hemoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola 
yang jelas (titik-titik menyebar maka tidak terjadi heteroskedastisitas). Intinya, 
model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi heteroskedastisitas. Dalam 
penelitian ini akan digunakan metode glejser yaitu dengan membandingkan nilai 
probabilitas dengan nilai 0,05. Jika nilai probabilitas lebih besar dari 0,05 maka 
tidak terjadi heteroskedastisitas (Astuti, 2017: 55). 
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3.8.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Simultan (Uji F) 
Menurut Ghozali (2011) uji statistic F ini pada dasarnya menunjukkan 
apakah semua variabel independen atau variabel bebas yang dimasukkan dalam 
model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen 
atau variabel terikat.  
Dilihat pada table anova yang digunakan untuk melihat kesesuaian model 
regresi yang dibuat. Daerah penolakan adalah F hitung > T table atau p-value < α. 
Seandainya dari hail analisis regresi diketahui p-value = α, maka hipotesis awal 
yang menyatakan bahwa parameter model regresi tidak layak berada didalam 
model “ditolak”. Dengan kata lain bahwa model yang dubuat sudah tepat (Astuti, 
2017: 56). 
2. Uji R2 (Koefisien Determinasi) 
Menurut Ghozali (2013) Koefesien determinasi (R
2
) digunakan untuk 
mengukur presentase varian variabel dependent yang dapat dijelaskan oleh  
variabel-variabel independent yang ada model. 
Uji R
2
 digunakan untuk mengetahui seberapa jauh proporsi variasi 
variabel-variabel independen dapat menerangkan dengan baik variabel 
independennya (Setiaji, 2004: 29). Nilai R
2
 mendekati satu artinya variabel-
variabel independen dalam penelitian memberikan hampir semua informasinya 
yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependennya. 
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3.8.4. Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis regresi adalah suatu metode sederhana untuk melakukan 
investigasi tentang hubungan fungsional diantara beberapa variabel (Nawari, 
2010: 201). Regresi linier berganda adalah regresi dimana variabel terikatnya (Y) 
dihubungkan atau dijelaskan lebih dari satu variabel, mungkin dua, tiga dan 
seterusnya variabel bebas, namun masih menunjukkan diagram hubungan yang 
linier (Astuti, 2017: 49).  
Regresi linier berganda ini digunakan untuk mengukur arah dan besar 
pengaruh antara variabel bebas yaitu premi (X1), promosi (X2), dan kualitas 
pelayanan (X3) dengan variabel terikatnya keputusan pembelian produk asuransi 
syariah PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura (Y). Dalam penelitian ini 
menggunakan rumus persamaan regresi berganda untuk menganalisa data. Bentuk 
persamaan regresi linier berganda adalah sebagai berikut :  
Y = α – b1x1+ b2x2 + b3x3 + e  
Keterangan :  
Y   = Keputusan pembelian    
α   = Konstanta 
b1,  b2, b3  = Koefisien regresi variabel independen  
x1   = Premi  
x2   = Promosi 
x3  = Kualitas Pelayanan 
e   = error 
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3.8.5. Uji t (Uji Hipotesis) 
Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
indepenen secara individual dalam menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 
2013: 99).  Apabila nilai t hitung lebih besar dari t table dan nilai signifikansi 
lebih kecil dari 0,05 (sig < 0,05), maka dapat disimpulkan bahwa variabel bebas 
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
 
4.1.  Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Profil Lembaga 
Menurut informasi yang didapatkan pada saat kegiatan observasi yang 
dilakukan penulis serta dalam perbincangan dengan Bapak Bambang Taruno pada 
tanggal 27 Desember 2018 beserta penunjukan data dari dokumen pribadi 
perusahaan diketahui profil lembaga PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura sebagai 
berikut: 
a. Nama Perusahaan : PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia KPM              
(Kantor Pemasaran Mandiri) Kartasura. 
b. Tanggal  Berdiri : Maret 2016. 
a. Alamat  Kantor : Kompleks Ruko Kartasura Village  
Jl. Slamet Riyadi, RT 01, RW 02, Tegal Bamban 
No. 07 Kel & Kec Kartasura, Kab Sukoharjo, Kode 
Pos 57167. 
c. Telepon  : (0271) 7851520 
d. Fax    : (0271) 7851520 
e. Email   : ss_batarugiri@yahoo.co.id.  
f. Website  :www.sunlife-syariah.com.,  www.sunlife.co.id.  
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4.1.2. Sejarah PT. Sun Life Financial Syariah 
Berdasarkan data dari dokumen pribadi yang ditunjukkan kepada penulis 
serta perbincangan dengan Aries Afrilian, penulis menemukan fakta menarik atas 
sejarah berdirinya PT. Sun Life Financial Syariah. Pada awalnya Sun Life 
Financial bergerak pada bidang asuransi konvensional yang akhirnya membuka 
cabang baru yang bergerak pada sector asuransi syariah, dilihat secara sekilas 
keduanya terlihat sama namun terdapat perbedaan dalam pelaksanaan operasional 
serta hokum yang dilaksanakan dimasing-masing unit. 
Sun Life Financial berdiri pada tahun 1865 di Montreal Canada, yang 
berkantor di Toronto, Canada yang menyediakan berbagai macam produk jasa 
keuangan dan proteksi untuk nasabah individu ataupun korporasi. Sun Life 
Financial bergerak dibidang asuransi jiwa dan wealth management (pengelolaan 
asset/ kekayaan). Sun Life Financial berada di 4 benua yaitu Asia, Amerika, 
Eropa, dan Australia. Sun Life Financial merupakan perusahaan yang sangat besar 
dan dinamis, yang tersebar di 17 negara, dan memiliki lebih dari 300 cabang serta 
lebih dari 8 juta orang nasabah diseluruh dunia. 
Seiring dengan perkembangan ekonomi di Asia, Sun Life Financial mulai 
memasuki pasar asuransi jiwa di Hong Kong pada tahun 1892, yang saat ini 
kantor tersebut dijadikan sebagai kantor regional Asia. Dengan serangkaian 
produk dan layanan financial yang disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat di 
pasar Asia, tiga tahun kemudian tepatnya pada tahun 1895, Sun Life Financial 
melanjutkan ekspansinya dengan memasuki pasar Filipina. Langkah Sun Life 
Financial terus berlanjut kepasar asuransi jiwa di Indonesia pada tahun 1995 dan 
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berkantor di Jakarta, India, hingga Tianjin pada tahun 2002. Saat ini Sun Life 
Financial telah tersebar di 42 kota diseluruh Indonesia. 
Pada awal beroperasi, Sun Life Financial Indonesia menggunakan sistem 
distribusi agensi untuk membantu keluarga Indonesia mencapai kemapanan 
financial. Dalam rangka mengembangkan kiprah dibidang asuransi, PT. Sun Life 
financial Indonesia mengadakan join venture bersama CIMB Niaga. Pada 
Desember 2010, PT. Sun Life Financial Indonesia membuka unit bisnis barunya 
yang bergerak di sector syariah, yang kemudian dikenal dengan Sun Life Syariah. 
Pada Maret 2016 Sun Life Syariah meresmikan pembukaan kantor 
pemasaran yang bertujuan untuk memperluas daerah pemasaran produk-produk. 
Dalam perkembangannya sampai saat ini dalam hal distribusi syariah dapat 
dikatakan sangat baik karena dalam hal pemasarannya hanya satu kantor 
pemasaran yang berdiri di daerah Surakarta tepatnya di Kartasura. 
4.1.3. Visi dan Misi PT. Sun Life Financial Syariah 
Visi adalah The most respected agency sharia distribution in Indonesia. 
Dan untuk misinya adalah (1) quality leader and sales force, (2) quality business, 
(3) quality process and business operation. 
4.1.4. Struktur Organisasi 
a. Agency Director (AD)  : Bambang  Taruno 
b. Senior Agency Manager (SAM) : Arisandi 
c. Agency Manajer (AM)  :  Sri  Harjani,  Dian  Rahayu 
d. Financial Consultant (FC)  : Sri Suryani, Galuh 
e. Business Admin (BA)   : Aries  Afrilian 
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Gambar 4.1 
Struktur Organisasi PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura 
 
4.1.5. Produk PT. Sun Life Financial Syariah 
PT. Sun Life Financial Syariah menawarkan berbagai produk, dan ada tiga 
produk andalan yang ditawarkan yaitu Brilliance Hasanah Sejahtera, Briliance 
Hasanah Protection Plus, dan Sun Medical Executive Syariah. Adapaun produk-
produk PT. Sun Life Syariah yaitu: 
a. Brilliance Hasanah Sejahtera 
Brilliance Hasanah Sejahtera adalah produk asuransi jiwa dan investasi 
dengan pembayaran berkala untuk membantu calon tertanggung mencapai 
kebutuhan keuangan di masa depan, seperti biaya pendidikan, modal usaha, 
ibadah, pernikahan anak, dana hari tua dan lainnya yang dikelola berdasarkan 
prinsip-prinsip syariah. 
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Keunggulan: 
1) Perlindungan asuransi hinga usia 88 tahun 
2) Minimum Kontribusi yang terjangkau dengan mata uang rupiah dan pilihan 
pembayaran secara bulanan, triwulanan, semesteran, dan tahunan. 
3) Dapat melakukan penambahan Dana Investasi (Kontribusi Top Up Tunggal) 
untuk meningkatkan hasil investasi setiap saat dengan minimum besarnya 
Rp1.500.000 
4) Bebas menentukan Kontribusi dan Uang Pertanggungan sesuai dengan 
kebutuhan dan kemampuan Anda 
5) Bebas menentukan pilihan investasi yang sesuai dengan profil risiko dan 
tujuan investasi Anda 
6) Fleksibel, Anda dapat melakukan penarikan (withdrawal) dan pengalihan 
dana investasi (switching) kapan saja 
7) Gratis 3x pengalihan dana investasi dalam setahun 
8) Anda dapat memilih asuransi tambahan yang sesuai dengan kebutuhan 
kondisi Anda 
9) Mendapatkan perlindungan tambahan otomatis untuk pihak yang 
diasuransikan, berusia antara 15-70 tahun, yaitu berupa asuransi kematian 
karena kecelakaan dengan Uang Pertanggungan sebesar Rp100.000.000 
10) Dikelola secara syariah, di mana setiap Peserta saling tolong menolong dan 
melindungi dengan Peserta lainnya dalam menghadapi risiko dan penempatan 
investasi 
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11) Kesempatan untuk mendapatkan Surplus Underwriting yang dihitung setiap 
akhir tahun, apabila ada dan sesuai dengan ketentuan berlaku. 
b. Brilliance Hasanah Protection Plus 
Brilliance Hasanah Protection Plus adalah produk asuransi unit linked 
kontribusi tunggal yang dirancang khusus untuk memenuhi kebutuhan 
perlindungan jiwa dan investasi yang dikelola berdasarkan prinsip-prinsip syariah. 
Keunggulan: 
1) Pembayaran Kontribusi hanya 1 (satu) kali atau Kontribusi Tunggal. 
2) Diperbolehkan melakukan penambahan dana investasi (top up) setiap saat, 
minimum besarnya adalah Rp1.500.000. 
3) Memberikan perlindungan hingga usia 88 tahun. 
4) Tersedia dalam mata uang rupiah. 
5) Minimum Uang Pertanggungan adalah 125% dari Kontribusi Tunggal atau 
Rp15.000.000, mana yang lebih besar. 
6) Tersedia fasilitas layanan medis darurat domestik dan internasional dari SOS 
International yang diberikan secara gratis untuk Kontribusi Tunggal mulai 
dari Rp100.000.000. 
7) Pembagian surplus underwriting (jika ada) untuk semua Peserta sesuai syarat 
dan ketentuan berlaku. 
Ada 2 jenis pilihan dana investasi berbasis syariah yang tersedia didalam 
produk ini, yaitu: 
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1) Salam Equity Fund 
Dana investasi akan ditempatkan di saham syariah (>80%) dan pasar uang 
syariah (<20%). Dengan komposisi ini, Salam Equity Fund merupakan 
pilihan tepat untuk Anda yang menginginkan hasil investasi yang tinggi 
sesuai dengan tingkat risiko yang akan ditanggung. 
2) Salam Balanced Fund 
Dana investasi ini ditujukan bagi Anda yang menginginkan hasil investasi 
optimal melalui penempatan alokasi investasi di berbagai instrumen investasi 
syariah. Dana investasi Anda ditempatkan pada saham (<75%) dan/atau 
pendapatan tetap (<100%). 
c. Sun Medical Executive Syariah 
Sun Medical Executive Syariah merupakan asuransi tambahan yang dapat 
ditambahkan pada produk unit link syariah. Sun Medical Executive Syariah 
menyediakan manfaat pelayanan medis yang lengkap dengan penggantian biaya 
sesuai tagihan berdasarkan paket manfaat yang tertanggung pilih. 
Keuntungan: 
1) Manfaat rawat inap 
2) Manfaat medis 
3) Manfaat rawat jalan 
4) Manfaat tindakan bedah 
5) Santunan kematian karena kecelakaan 
6) Opini media kedua + MMR 
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d. Brilliance Amanah 
Asuransi Brilliance Amanah merupakan produk asuransi syariah yang 
menyatukan antara proteksi dengan investasi jangka panjang dalam perencanaan 
keuangan untuk mencapai tujuan menunaikan ibadah haji dan/ umrah. 
Keunggulan investasinya adalah: 
1) Investasi optimal 
2) Berinvestasi pada sekuritas sesuai prinsip syariah. 
3) Manfaat loyalitas dari tahun kontribusi ke-6 sampai dengan ke 20 untuk 
kesetiaan anda dalam pembayaran kontribusi 
4) Akumulasi penarikan nilai dana investasi peserta sampai dengan RP. 
25.000.000,-  tanpa dikenakan ujrah penarikan dari tahun ke-6 sampai dengan 
ke-10 
5) Mendapatkan surplus underwriting 
6) Manajemen volatilitas dana investasi dengan cara rebalancing secara berkala. 
7) Proteksi maksimal 
8) Asuransi jiwa sampai dengan 100 kali kontribusi tahunan sesuai kebutuhan. 
9) Asuransi kecelakaan (meninggal atau cacat tetap total akibat kecelakaan) 
pada saat melakukan perjalanan ibadah, tambahan sebesar 100% santunan 
asuransi kecelakaan. 
10) Manfaat asuransi badal sebesar RP. 15.000.000,-   
11) Satuan harian rawat inap sebesar RP. 800.000,- /hari/perjalanan ibadah haji, 
haji plus umrah. 
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e. Brilliance Hasanah Maxima 
Asuransi Brilliance Hasanah Maxima merupakan produk asuransi syariah 
yang menyatukan antara manfaat asuransi dan fasilitas wakaf untuk 
memaksimalkan potensi kehidupan peserta asuransi, kini dan masa yang akan 
datang. 
Manfaat dan keunggulan produk adalah: 
1) Total manfaat asuransi hingga 300% manfaat kematian 
2) Menyediakan fasilitas wakaf untuk membantu Anda menunaikan wakaf 
3) Potensi hasil investasi optimal sejak tahun polis pertama 
4) Bonus loyalitas & bonus kontribusi hingga usia 100 tahun 
5) Dapat dilengkapi dengan berbagai asuransi tambahan untuk memaksimalkan 
proteksi 
6) Potensi untuk mendapatkan surplus underwriting. 
f. Brilliance Hasanah Fortune Plus 
Asuransi Brilliance Hasanah Fortune Plus, kombinasi antara asuransi dan 
investasi berbasis syariah yang memberikan manfaat asuransi jiwa yang 
dilengkapi dengan manfaat cacat tetap dan kematian akibat kecelakaan. Tak hanya 
itu, produk ini juga memberikan peluang hasil investasi yang optimal untuk 
membantu mencapai masa depan penuh berkah. 
Keunggulan: 
1) Anda mendapatkan beberapa manfaat sekaligus berupa perlindungan asuransi 
dan potensi pertumbuhan dana investasi dalam satu produk. 
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2) Pilihan santunan asuransi sampai dengan 55 kali Kontribusi Tahunan sesuai 
kebutuhan perencanaan keuangan Anda. 
3) Perlindungan asuransi kecelakaan sampai dengan Rp3 miliar, sesuai usia 
masuk. 
4) Investasi optimal sejak tahun polis pertama, di mana 60% premi yang Anda 
bayarkan sudah diinvestasikan pada jenis dana investasi yang dipilih. 
5) Mudah dan praktis. Anda cukup membayar Kontribusi Asuransi Berkala 
selama 3 tahun dan polis Anda akan tetap berlaku sampai dengan 12 tahun, 
selama nilai dana investasi Anda cukup untuk membayar biaya-biaya yang 
timbul sampai dengan tahun polis ke-12. 
6) Tersedia 2 sub dana investasi sesuai dengan profil risiko dan tujuan investasi 
Anda. 
7) Fleksibel, bebas menentukan pilihan dan alokasi sub dana investasi, dan 
melakukan penambahan dana kontribusi top ip setiap saat untuk 
memaksimalkan nilai dana investasi Anda. 
8) Peluang memperoleh surplus underwriting. 
Terdapat 2 jenis pilihan dana investasi berbasis syariah yang tersedia, 
yaitu: 
1) Salam Equity Fund 
2) Salam Balanced Fund 
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4.1.6. Deskripsi Karakteristik Responden 
Karakteristik responden dalam penelitian ini yaitu peserta yang memegang 
polis di perusahaan asuransi Sun Life Syariah KPM Kartasura. Penelitian 
dilakukan dengan menyebarkan koesioner kepada peserta pemegang polis. 
Peneliti berhasil mengumpulkan data sebanyak 83 koesioner yang diisi lengkap 
oleh responden, sehingga memenuhi syarat untuk kemudian dianalisis. 
Data responden dalam penelitian ini digolongkan kedalam beberapa 
kategori yaitu jenis kelamin, pendidikan, usia, penghasilan perbulan, pekerjaan. 
Pengkategorian ini ditujuan untuk mengetahui gambaran responden secara jelas 
sebagai objek penelitian.   
Berdasarkan hasil survey dengan kosioner, diperoleh diskripsi mengenai 
responden penelitian yaitu sebagai berikut: 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Laki-laki 36 43,4% 
2 Perempuan 47 56,6% 
 Total  83 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 4.1 diatas, dapat diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini terdiri dari responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 36 orang 
dengan presentase 43,4%, serta responden dengan jenis kelamin perempuan 
sebanyak 47 orang dengan presentase 56,6%. Meskipun demikian, hal ini tidak 
menunjukkan bahwa responden perempuan lebih banyak dari laki-laki, karena 
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mengingat teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah accidental 
sampling. 
2. Karakteristik Responden Berdasarkan  Pendidikan Terkahir 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
 
No Pendidikan Terakhir Jumlah Presentase 
1 SMP/Sederajat 2 2,4% 
2 SMA/Sederajat 46 55,4% 
3 Diploma  6 7,2% 
4 Sarjana 27 32,6% 
5 Pasca Sarjana 2 2,4% 
 Total 83 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 4.2 diatas, dapat diketahui bahwa tingkat pendidikan 
responden dalam penelitian ini adalah lulusan SMP/Sederajat sebanyak 2 orang 
dengan presentase 2,4%. Sedangkan responden yang lulusan SMA/Sederajat 
sebanyak 46 orang dengan presentase 55,4%, sedangkan responden yang 
berpendidikan Diploma sebanyak 6 orang dengan presentase 7,2%, lulusan 
Sarjana sebanyak 27 orang dengan presentase 32,6%. Serta responden yang 
berpendidikan pasca sarjana sebanyak 2 orang. Pengelompokan data tingkat 
pendidikan responden dimulai tingkat SMP/Sederajat karena ada peserta yang 
tamatan tersebut, sesuai dengan wawancara yang dilakukan peneliti kepada 
Admin Bussines.  
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3. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
No Usia Jumlah Presentase 
1 20-30 tahun 14 16,8% 
2 31-40 tahun 23 27,7% 
3 41-50 tahun 27 32,6% 
4 Lebih dari 50 tahun 19 22,9% 
 Total 83 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 4.3 diatas, dapat diketahaui bahwa dalam penelitian ini 
responden yang berusia antara 20-30 tahun sebanyak 14 orang dengan presentase 
16,8%, usia 31-40 sebanyak 23 dengan presentase 27,7%, usia 41-50 sebanyak 19 
orang dengan presentase 27 orang dengan presentase 32,6%, dan usia lebih dari 
50 tahun sebanyak 19 orang dengan presentase 22,9%. Pengelempokan tingkat 
usia dimulai dari umur 20 tahun karena peserta Sun Life Syariah KPM Kartasura 
telah memasuki usia kerja. 
4. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Perbulan 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Perbulan 
 
No Pendapatan Perbulan Jumlah  Presentase 
1 Kurang dari Rp. 3.000.000  0 0% 
2 Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 20 24,1% 
3 Rp. 5.000.000 – Rp. 10.000.000 36 43,4% 
4 Lebih dari Rp. 10.000.000 27 32,5% 
 Total 83 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa responden dengan penghasilan 
kurang dari Rp. 3.000.000 sebanyak 20 orang dengan presentase 24,1%, kemudian 
responden dengan penghasilan Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 sebanyak 36 orang 
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dengan presentase 43,4%, responden dengan penghasilan Rp. 5.000.000 – Rp. 
10.000.000 sebanyak 27 orang dengan presentase 32,5%. Meskipun demikian, 
bukan berarti tidak ada responden yang berpenghasilan kurang dari Rp. 3.000.000, 
karena mengingat penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel 
accidental sampling. 
5. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.5 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No Pekerjaan Jumlah Presentase 
1 Pegawai Negeri 9 10,9% 
2 Mahasiswa/Pelajar 0 0% 
3 Pegawai Swasta 22 26,5% 
4 Wiraswasta 46 55,4% 
5 TNI/Polri 6 7,2% 
 Total 83 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel 4.5 diatas diketahui bahwa respoden dalam penelitian 
ini yang bekerja sebagai pegawai negeri sebanyak 9 orang dengan presentase 
10,9%, kemudian yang bekerja sebagai pegawai swasta sebanyak 22 orang dengan 
presentase 26,5%, yang bekerja sebagai wiraswasta sebanyak 46 orang dengan 
presentase 55,4%, dan responden yang bekerja sebagai anggota TNI/Polri 
sebanyak 6 orang dengan presentase 7,2%. Sesuai dengan tabel diatas, sebenarnya 
terdapat responden yang masih pelajar/mahasiswa, namun peneliti tidak 
mendapatkan responden sebagai pelajar/mahasiswa.    
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4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen Data 
1.     Uji Validitas  
 Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya koesioner. 
Kriteria pertanyaan dinyatakan valid apabila rhitung > rtable atau nilai signifikansi < 
0,05. Pengujian validitas pada penelitian ini dilakukan pada empat variabel yaitu 
Premi, Promosi, Kualitas Pelayanan dan Keputusan Pembelian Produk Asuransi 
Syariah Sun Life Syariah KPM Kartasura. Teknik yang dipakai yaitu melakukan 
korelasi antar skor butir pertanyaan dengan total skor variabel. Teknik ini 
membandingkan nilai rhitung dengan rtable, rtable dicari pada signifikansi 0,05 dengan 
uji dua sisi dan jumlah data (n) = 83, df = n-2 maka diperoleh rtable sebesar 0,2156. 
a. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Table 4.6 
Hasil Uji Validitas Instrument untuk Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel keputusan pembelian (Y) dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
1. Variabel keputusan pembelian butir pertanyaan Q1 dengan indikator 
memiliki kebutuhan terhadap produk perusahaan menunjukkan bahwa 
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hasil uji validitas 0,713 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q1 dinyatakan valid. 
2. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q2 dengan indikator mencari 
informasi tentang produk menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,854 > 
0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q2 dinyatakan 
valid. 
3. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q3 dengan indikator 
mengevaluasi alternative produk menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,854> 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q3 
dinyatakan valid. 
4. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q4 dengan indikator 
memutuskan membeli produk menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,708 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q4 
dinyatakan valid. 
5. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q5 dengan indikator 
memperoleh kepuasan pelayanan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,685 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q5 
dinyatakan valid. 
 
 
 
 
 
75 
 
 
 
b. Variabel Premi (X1) 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Instrument untuk Variabel Premi (X1) 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel premi (X1) dapat dijelaskan sebagai 
berikut: 
1. Variabel premi butir pertanyaan Q1 dengan indikator premi yang 
ditawarkan kompetitif menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,850 > 
0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q1 dinyatakan 
valid. 
2. Variabel premi butir pertanyaan Q2 dengan indikator premi yang 
ditawarkan sesuai harapan dan kemampuan menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,671 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan 
Q2 dinyatakan valid. 
3. Variabel premi butir pertanyaan Q3 dengan indikator system bagi hasil 
sesuai dengan prinsip syariah menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,619 
> 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q3 dinyatakan 
valid. 
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4. Variabel premi butir pertanyaan Q4 dengan indikator porsi bagi hasil yang 
ditawarkan menguntungkan peserta menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,850 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q4 
dinyatakan valid. 
5. Variabel premi butir pertanyaan Q5 dengan indikator biaya administrasi 
lebih murah menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,717 > 0,2156 yang 
berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q5 dinyatakan valid. 
c. Variabel Promosi (X2)  
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas Instrument untuk Variabel Promosi (X2) 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel promosi (X2) dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 
1. Variabel promosi butir pertanyaan Q1 dengan indikator informasi produk 
yang diberikan secara personal menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,723 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q1 
dinyatakan valid. 
2. Variabel promosi butir pertanyaan Q2 dengan indikator iklan produk yang 
menarik dan menjanjikan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,673 > 
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0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q2 dinyatakan 
valid. 
3. Variabel promosi butir pertanyaan Q3 dengan indikator melalui promosi 
menjadi paham manfaat dan kemudahan produk menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,502 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q3 dinyatakan valid. 
4. Variabel promosi butir pertanyaan Q4 dengan indikator informasi dari 
brosur mengenai produk yang menarik dan mudah dipahami menunjukkan 
bahwa hasil uji validitas 0,569 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka 
butir pertanyaan Q4 dinyatakan valid. 
5. Variabel promosi butir pertanyaan Q5 dengan indikator partisipasi di suatu 
even menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,773 > 0,2156 yang berarti 
rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q5 dinyatakan valid. 
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d. Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Validitas Instrument untuk Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel kualitas pelayanan (X3) dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
1. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q1 dengan indikator 
penampilan karyawan yang rapi menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,898 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q1 
dinyatakan valid. 
2. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q2 dengan indikator ruangan 
kantor tertata rapi menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,794 > 0,2156 
yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q2 dinyatakan valid. 
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3. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q3 dengan indikator 
penampilan dan tata ruang selaras dengan jasa yang diberikan 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,565 > 0,2156 yang berarti rhitung > 
rtable. Maka butir pertanyaan Q3 dinyatakan valid. 
4. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q4 dengan indikator 
meluangkan waktu untuk menanggapi peserta menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,627 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q4 dinyatakan valid. 
5. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q5 dengan indikator 
memiliki pengetahuan yang baik dalam memberikan informasi 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,794 > 0,2156 yang berarti rhitung > 
rtable. Maka butir pertanyaan Q5 dinyatakan valid. 
6. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q6 dengan indikator cepat 
tanggap dalam penyelesaian keluhan menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,449 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan 
Q6 dinyatakan valid. 
7. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan  Q7 dengan indikator jaminan 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,898 > 0,2156 yang berarti rhitung > 
rtable. Maka butir pertanyaan Q7 dinyatakan valid. 
8. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q8 dengan indikator 
memberikan informasi dengan benar dan tepat menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,898 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q8 dinyatakan valid. 
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9. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q9 dengan indikator 
karyawan dapat dipercaya menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,794 > 
0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q9 dinyatakan 
valid. 
10. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q10 dengan indikator sikap 
empatik (bersahat) kepada peserta menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,517 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q10 
dinyatakan valid. 
11. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q11 dengan indikator 
berkomunikasi dengan baik kepada peserta menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,528 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan 
Q11 dinyatakan valid. 
12. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q12 dengan indikator tidak 
memandang status dalam memberikan pelayanan menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,505 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q12 dinyatakan valid. 
13. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q13 dengan indikator mampu 
menyelesaikan permasalahan peserta menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,794 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan 
Q13 dinyatakan valid. 
14. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q14 dengan indikator 
memberikan pelayanan sesuai janji menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
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0,794 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir pertanyaan Q14 
dinyatakan valid. 
15. Variabel kualitas pelayanan butir pertanyaan Q15 dengan indikator 
memberikan prosedur pelayanan dengan tepat menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,898 > 0,2156 yang berarti rhitung > rtable. Maka butir 
pertanyaan Q15 dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Pengujian reliabilitas ini dengan menggunakan uji statistic Cronboach 
Alpha (α). Suatu variabel dikatakan reliabel apabila memberikan nilai Cronboach 
Alpha > 0,7. Suatu koesioner dikatakan reliabel jika jawaban yag diberikan oleh 
responden konsisten dari waktu ke waktu.  
a. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
Table 4.10 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 
  Sumber: Data primer diolah, 2019 
Dari hasil uji reliabilitas pada table 4.10 diatas, maka dapat diketahui 
bahwa variabel keputusan pembelian dinyatakan reliabel. Hal ini dapat 
ditunjukkan dengan nilai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,7 yaitu 0,904 (0,904 
> 0,7). 
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b. Variabel Premi (X1) 
Table 4.11 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Premi (X1) 
 
   Sumber: Data primer diolah, 2019 
Dari hasil uji reliabilitas pada table 4.11 diatas, maka dapat diketahui 
bahwa variabel premi dinyatakan reliabel. Ha ini dapat ditunjukkan dengan nilai 
cronbach’s alpha lebih besar dari 0,7 yaitu 0,893 (0,893 > 0,7). 
c. Variabel Promosi (X2) 
Table 4.12 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Promosi (X2) 
 
   Sumber: Data primer diolah, 2019 
Dari hasil uji reliabilitas pada table 4.12 diatas, maka dapat diketahui 
bahwa variabel promosi dinyatakan reliabel. Ha ini dapat ditunjukkan dengan nilai 
cronbach’s alpha lebih besar dari 0,7 yaitu 0,841 (0,841 > 0,7). 
d. Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
 
Table 4.13 
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
 
   Sumber: Data primer diolah, 2019 
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Dari hasil uji reliabilitas pada table 4.13 diatas, maka dapat diketahui 
bahwa variabel kualitas pelayanan dinyatakan reliabel. Ha ini dapat ditunjukkan 
dengan nilai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,7 yaitu 0,948 (0,948 > 0,7). 
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Pengujian normalitas dilakukan terhadap residual regresi. Pengujian 
dilakukan dengan menggunakan uji Kolmogorov Smirnov (K-S) dengan 
probabilitas signifikan diatas tingkat kepercayaan 5%. Pada hasil uji Kolmogorov 
Smirnov (K-S) , bahwa residual data yang didapat tersebut mengikuti distribusi 
normal. 
Table 4.14 
Hasil Uji Normalitas 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
 
Hasil perhitungan Kolmogorov Smirnov (K-S) diatas menunjukkan bahwa 
nilai signifikansinya (p-value) sebesar 0,882 > 0,05. Dengan demikian, dapat 
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disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi 
normalitas atau dapat dikatakan sebaran data penelitian terdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinieritas merupakan pengujian apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Apabila terjadi korelasi 
antar variabel, maka terdapat problem multikolinieritas, model regresi yang baik 
adalah yang tidak ada korelasi antar variabel. Mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolinieritas dalam model regresi, dapat dilihat dari tolerance value dan 
variance inflation factor (VIF). Nilai umum yang biasa dipakai adalah apabila 
nilai VIF < 10 mengindikasikan bahwa model regresi bebas dari multikolinieritas, 
sedangkan untuk nilai tolerance lebih besar dari 0,1 (10%) menunjukkan bahwa 
model regresi bebas dari multikolinieritas. 
Tabel 4.15 
Hasil Uji Multikolinieritas 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan table 4.15 diatas, menunjukkan bahwa masing-masing 
variabel memiliki nilai VIF lebih kecil dari 10 (VIF < 10) dan nilai tolerance lebih 
besar dari 0,1 (tolerance > 0,1). Hal ini menunjukkan bahwa tidak adanya 
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masalah multikolinieritas dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis 
data. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan varian dari residual satu ke pengamatan lain. Apabila tetap maka 
terjadi homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Mendeteksi 
adanya heteroskedastisitas dari tingkat signifikansi dapat digunakan Uji Glejser 
atau absolute residual dari data. Apabila tingkat signifikansi berada dibawah 0,05, 
maka terjadi heteroskedastisitas, pun sebaliknya jika diatas 0,05 maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
Tabel 4.16 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil analisis seperti table 4.16 diatas dapat diketahui bahwa 
masing-masing variabel memiliki nilai signifikan (p-value) > 0,05, maka dapat 
disimpulkan bahwa setiap variabel dalam penelitian ini tidak mengandung adanya 
heteroskedastisitas, sehingga memenuhi persyaratan dalam analisis regresi. 
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4.2.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen secara simultan dan untuk mengetahui ketepatan model regresi 
yang digunakan. Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah perumusan model 
tepat atau fit. 
Table 4.17 
Hasil Uji F 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Hasil uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 73,546 > Ftabel (2,718) dengan 
nilai signifikannya sebesar 0,000 pada tingkat signifikan 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa model regresi yang dipilih sudah tepat digunakan dalam 
penelitian ini atau model regresis yang digunakan adalah fit. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Uji Koefisien Determinasi (R
2
) bertujuan untuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisen 
determinasi adalah antara 0 – 1. Nilai Koefisien Determinasi (R2) yang mendekati 
1 berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang 
dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel. 
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Table 4.18 
Hasil Uji R
2
 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa nilai R
2
 sebesar 0,726 
yang berarti variasi variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen 
sebesar 72,6%. Hal ini berarti variabel independen meliputi premi, promosi, dan 
kualitas pelayanan berpengaruh sebesar 72,6% sedangkan sisanya (100% - 72,6%) 
sebesar 27,4%% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 
ini. 
 
4.2.4. Uji Regresi Linier Berganda 
Untuk membuktikan hipotesis yang tertulis dalam bab dua maka 
digunakan uji regresi linier berganda. Uji ini bertujuan untuk menunjukkan 
apakah ada pengaruh premi, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap peserta.  
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Table 4.19 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Dari hasil analisis regresi linier berganda tabel 4.19 diatas, dapat diperoleh 
persamaan sebagai berikut: 
 Y = –0,320 – 0,051X1 + 0,335X2 + 0,239X3 + e 
Dari hasil pengujian regresi linier berganda terdapat persamaan yang 
menunjukkan koefisien regresi dari dua variabel bebas yaitu b2, dan b3 bertanda 
positif. Hal ini berarti bahwa bila variabel promosi dan kualitas pelayanan 
terpenuhi mengakibatkan keputusan pembelian produk asuransi syariah akan 
semakin meningkat. Sedangkan untuk variabel b1 yaitu premi bertanda negative, 
hal ini berarti bahwa bila variabel premi tidak terpenuhi mengakibatkan keputusan 
pembelian produk asuransi syariah akan menurun. Dari persamaan tersebut dapat 
dijelaskan bahwa:  
1. Apabila variabel premi, promosi, dan kualitas pelayanan mempunyai nilai 
nol, maka variabel keputusan pembelian produk asuransi syariah akan 
tetap sebesar -0,320, karena nilai konstanta menunjukkan nilai sebesar -
0,320. Namun skala likert yang digunakan dalam penelitian ini mulai dari 
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1-5, sehingga variabel X tidak mungkin sama dengan 0. Dengan demikian 
intersep yang bernilai negative tersebut tidak perlu diinterpretasikan. 
2. β1 sebesar -0,051 menyatakan bahwa jika premi bertambah satu poin, 
sementara variabel independen lainnya bersifat tetap, maka keputusan 
pembelian akan mengalami penurunan sebesar 0,051 atau dengan 
presentase sebesar 5,1% dengan kata lain nilai koefisien regresi untuk 
variabel premi bernilai negatif. 
3. β2 sebesar 0,335 menyatakan bahwa jika promosi bertambah satu poin, 
sementara variabel independen lalinnya bersifat tetap, maka keputusan 
pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,335 atau dengan 
presentase 3,35% dengan kata lain nilai koefisien regresi untuk variabel 
promosi bernilai positif.  
4. β3 sebesar 0,239 menyatakan bahwa jika kualitas pelayanan bertambah 
satu poin, sementara variabel independen lainnya bersifat tetap, maka 
keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,239 atau 
dengan presentase 2,39% dengan kata lain nilai koefisien regresi untuk 
variabel kualitas pelayanan bernilai positif.  
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4.2.5. Uji Hipotesis (Uji t)   
Table 4.20 
Hasil Uji t 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan table 4.20 diatas, maka pembuktian hipotesis dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 
1. Hipotesis pertama yang menyatakan H1 = premi berpengaruh negatif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah. 
Dilihat dari table diatas diketahui nilai thitung sebesar -0,414 dan nilai 
ttabel adalah 1,989 jadi nilai thitung lebih kecil dari ttabel (thitung < ttabel). 
Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,680 > 0,05. Hal ini berarti H0 
diterima dan H1 ditolak, sehingga disimpulkan bahwa premi tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi 
syariah. 
2. Hipotesis kedua yang menyatakan H2 = promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah. 
Dilihat dari table diatas diketahui nilai thitung sebesar 2,236 dan nilai 
ttabel adalah 1,989 jadi nilai thitung lebih besar dari ttabel (thitung >  ttabel). 
Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,028 < 0,05. Hal ini berarti H0 
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ditolak dan H2 diterima, sehingga disimpulkan bahwa promosi 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
asuransi syariah. 
3. Hipotesis ketiga yang menyatakan H3 = kualitas pelayanan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah. Dilihat dari table diatas diketahui nilai thitung 
sebesar 4,623 dan nilai ttabel adalah 1,989 jadi nilai thitung lebih besar 
dari ttabel (thitung >  ttabel). Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 
0,05. Hal ini berarti H0 ditolak dan H3 diterima, sehingga disimpulkan 
bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk asuransi syariah.  
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4.3.  Pembahasan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Pengaruh Premi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi  
Syariah 
 
Hasil statistic uji t untuk variabel premi diperoleh nilai thitung sebesar -
0,414 dan ttabel sebesar 1,989. Jadi thitung lebih kecil dari ttabel (thitung < ttabel). Dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,680 > 0,05. Hal ini berarti H0 diterima dan H1 
ditolak. Sehingga dapat disimpulkan bahwa premi tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah pada PT. Sun Life 
Financial Syariah KPM Kartasura. Hasil ini bertolak belakang dengan penelitian 
Dyah Harsini (1998) yang menyatakan premi berpengaruh negative signifikan 
terhadap keputusan pembelian asuransi. 
Menurut Dasniar (2014), Pada dasarnya konsumen selalu menginginkan 
premi yang dibayarkannya kecil dengan perlindungan yang besar. Jelas hal ini 
bertolak belakang dengan kemampuan perusahaan. Pada prinsipnya jika premi 
yang dibayarkan kecil, perlindungan yang diberikan perusahaan pun juga kecil 
sesuai dengan porsi premi. Maka dari itu, lebih baik premi yang dibayarkan besar 
dengan perlindungan yang besar, asalkan saat terjadi risiko pengurusannya mudah 
dan pembayaran klaimnya cepat. Dengan demikian premi disimpulkan tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi. 
Hal ini dapat dilihat dari jawaban koesioner oleh peserta Sun Life 
Financial Syariah KPM Kartasura yang beberapa diantaranya menjawab 1 yang 
artinya sangat tidak setuju dan 2 yang artinya tidak setuju. Sehingga premi tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah.  
93 
 
 
 
Penelitian ini selaras dengan penelitian Aryanti (2015), serta Anwar, 
Dasniar, dan Susanto (2017) yang mengungkan bahwa premi tidak berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi.  
4.3.2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Asuransi  
Syariah  
Hasil statistic uji t untuk variabel promosi diperoleh nilai thitung sebesar 
2,236 dan ttabel sebesar 1,989. Jadi thitung lebih besar dari ttabel (thitung > ttabel). Dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,028 < 0,05. Hal ini berarti H0 ditolak dan H2 
diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif 
signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah pada PT. Sun 
Life Financial Syariah KPM Kartasura. 
Promosi yang dilakukan PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura 
berfokus pada penjualan pribadi (personal selling) yaitu interaksi pribadi dengan 
peserta dan calon peserta untuk menghasilkan dan menjaga hubungan baik jangka 
panjang. Selain itu, promosi yang diterapkan yaitu dengan social media seperti 
facebook, instagram, menyebar brosur ke acara-acara tertentu seperti car free day, 
customer gathering, menjadi sponsor ship dan baliho atas nama Sun Life 
Financial. Dengan menerapkan media tersebut, masyarakat menjadi lebih mudah 
untuk mengetahui informasi Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura.  
Hal ini dapat dilihat dari jawaban responden yang sebagian besar 
menjawab setuju (4) dan sangat setuju (5). Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
asuransi syariah. 
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Hal ini sesuai dengan teori Tjiptono (2008), yang menyatakan bahwa 
aktivitas promosi merupakan salah satu factor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Serta sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kaluku et al., 
(2018), serta penelitian Darna dan Dita (2013) yang menunjukkan bahwa promosi 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk. 
4.3.3. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian   
Produk Asuransi  Syariah 
Hipotesis ketiga menyatakan bahwa H3 = kualitas pelayanan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah. Dilihat dari table diatas 
diketahui bahwa nilai thitung sebesar 4,623 dan ttabel sebesar 1,989. Jadi thitung lebih 
besar dari ttabel (thitung > ttabel). Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
Hal ini berarti H0 ditolak dan H2 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk asuransi syariah pada PT. Sun Life Financial Syariah KPM 
Kartasura. 
Hal ini sesuai dengan yang diberikan karyawan PT. Sun Life Financial 
Syariah KPM Kartasura kepada peserta asuransi, yaitu ruangan yang nyaman, 
karyawan Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura yang memberikan 
kemudahan bagi peserta, sikap karyawan yang tanggap dan baik dalam 
memberikan bantuan dan melayani peserta. Selain itu, salah satu kemudahan yang 
diberikan yaitu pengajuan klaim yang mudah dengan pelayanan tercepat satu hari 
kerja dan paling lambat 14 hari kerja setelah berkas-berkas lengkap. Dengan 
beberapa hal ini yang membuat responden setuju bahwa kualitas pelayanan 
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mempengaruhi keputusan pembelian produk asuransi Sun Life Financial Syariah 
KPM Kartasura.  
Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan oleh Kotler (2001: 206) bahwa 
factor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya 
adalah kualitas pelayanan yang diberikan kepada konsumen. Selain itu, hal ini 
dapat dilihat dari jawaban responden yang sebagian besar menjawab setuju (4) 
dan sangat setuju (5). Sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk asuransi 
syariah. 
Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Yustinus 
dan Imroatul (2016), serta Fahrudin (2015) yang menjelaskan bahwa kualitas 
pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian polis asuransi.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh premi, promosi, dan 
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian produk asuransi syariah. Dari 
hasil analisis data yang telah dilakukan peneliti serta pembahasan yang telah 
ditemukan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Premi (X1) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk asuransi syariah (Y). Berdasarkan tabel diperoleh bahwa nilai thitung 
sebesar -0,414 dan nilai ttabel sebesar 1,989 jadi nilai thitung lebih kecil dari  ttabel 
(thitung < ttabel). Dengan tingkat signifikansi sebesar 0,680 > 0,05. Hal ini 
berarti H0 diterima dan H1 ditolak. 
2. Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian produk asuransi syariah (Y). Berdasarkan tabel diperoleh bahwa 
nilai thitung sebesar 2,236 dan nilai ttabel sebesar 1,989 jadi nilai thitung lebih 
besar dari  ttabel (thitung > ttabel) dengan tingkat signifikansi sebesar 0,028 < 0,05. 
Hal ini berarti H0 ditolak dan H2 diterima. 
3. Kualitas pelayanan (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk asuransi syariah (Y). Berdasarkan tabel 
diperoleh bahwa nilai thitung sebesar 4,623 dan nilai ttabel sebesar 1,989 jadi 
nilai thitung lebih besar dari  ttabel (thitung > ttabel) dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 atau 0,0%. Hal ini berarti H0 ditolak dan H3 diterima.
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5.2. Keterbatasan Penelitian 
 Penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu sebagai berikut: 
1. Variabel-vaiabel independen yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
premi, promosi, dan kualitas pelayanan dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian produk asuransi syariah sebesar 72,6%. Sehingga masih ada 27,4% 
variabel independen yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian produk 
asuransi syariah yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
2. Data yang digunakan dalam penelitian ini terbatas hanya sejumlah 83 
responden yaitu peserta PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura. 
Sehingga untuk mendapatkan kesimpulan yang lebih bersifat general, perlu 
dilakukan penelitian yang lebih luas dengan memperluas objek penelitian. 
3. Metode yang diterapkan dalam penelitian ini yaitu survey melalui koesioner, 
sehingga kemungkinan masih terdapat beberapa pendapat responden yang 
belum tertangkap secara real. 
 
 
5.3. Saran Penelitian 
 Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian yang ada dalam 
penelitian ini, maka dapat dikemukakan beberapa saran yaitu sebagai berikut: 
1. Bagi PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura harus lebih memperluas 
kembali informasi pada masyarakat mengenai produk asuransi syariah. Serta 
perusahaan memperhatikan kembali besaran premi yang diterapkan apakah 
sudah menyentuh berbagai kalangan masyarakat apa belum, yang akhirnya 
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dapat meningkatkan jumlah peserta untuk membeli produk asuransi PT. Sun 
Life Financial Syariah KPM Kartasura. 
2. PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura telah menerapkan promosi 
dengan baik. Hal tersebut harus dipertahankan supaya nasabah tetap loyal dan 
tetap percaya dengan PT. Sun Life Financial Syariah KPM Kartasura. 
Walaupun sebagian besar responden menjawab bahwa promosi baik, namun 
perusahaan harus membuat branding sendiri atas nama Sun Life Syariah 
Kantor Pemasaran Mandiri Kartasura. Sehingga dapat meningkatkan minat 
masyarakat yang kemudian akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
3. Kualitas pelayanan yang dterapkan PT. Sun Life Financial Syariah KPM 
Kartasura sudah baik, terlihat dari jawaban koesioner responden. Meskipun 
demikian, perusahaan harus terus meningkatkan kualitas dalam melayani 
peserta yang secara tidak langsung akan berpengaruh pula terhadap citra 
perusahaan.   
4. Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel 
independen lainnya dari segi perekomonian, atau pun social serta memperluas 
obyek penelitian. 
5. Disarankan untuk menambahkan metode wawancara dengan peserta asuransi, 
sehingga kebenaran dan keseriusan akan diberikan oleh responden secara 
langsung. Serta peneliti lebih berinteraksi langsung dalam proses penelitian 
tersebut.  
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian 
 
No 
Bulan Oktober November Desember Januari Februari Maret April Mei  
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. Penyusunan 
proposal 
skripsi 
      X X X X     X X X                
2. Konsultasi     X  X X X   X  X       X X   X X        
3. Seminar 
Proposal 
                  X              
4. Revisi 
proposal 
                   X X            
5. Pengumpulan 
data 
                     X X          
6. Analisis data                        X         
7. Penulisan 
akhir naskah 
skripsi 
                        X X       
8. Pendaftaran 
munaqosyah 
                           X     
9. Munaqosah                                X  
10. Revisi skripsi                                X 
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Lampiran 2 : Surat Penelitian dari PT. Sun Life Syariah KPM Kartasura 
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Lampiran 3: Koesioner Penelitian 
KUESIONER PENELITIAN 
ANALISIS PENGARUH PREMI, PROMOSI, DAN KUALITAS PELAYANAN 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK ASURANSI SYARIAH 
(Studi Pada Peserta PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia  
Kantor Pemasaran Mandiri (KPM) Kartasura) 
 
Perihal  : Permohonan Menjadi Responden 
Lampiran : 4 Lembar 
 
Kepada  
Bapak/Ibu, Saudara/i Responden 
 
Responden yang terhormat, 
Assalamu‟alaikum Wr. Wb. 
 
Salam sejahtera teriring doa dan puji kepada Tuhan yang Maha Esa yang 
melimpahkan rahmat-Nya kepada kita. Dalam rangka menyelesaikan tugas akhir 
Strata Satu (S1) pada Jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam IAIN Surakarta, salah satu syarat yang harus ditempuh adalah penelitian. 
Oleh karena itu, saya bermaksud memohon kesediaan dari Bapak/Ibu, Saudara/i 
untuk dapat mengisi koesioner penelitian ini.  
 
Saya memohon kesediaan Bapak/Ibu, Saudara/i untuk meluangkan waktu 
sejenak guna mengisi koesioner ini. Saya berharap Bapak/Ibu, Saudara/i 
menjawab dengan sejujur-jujurnya.  
 
Kesediaan Bapak/Ibu, Saudara/i mengisi koesioner ini adalah bantuan 
yang tak ternilai bagi saya. Semoga penelitian ini dapat berkontribusi positif bagi 
kita semua, termasuk PT. Sun Life Financial Syariah Indonesia KPM Kartasura. 
 
Akhir kata, atas kerjasama yang baik dan kesungguhan Bapak/Ibu, 
Saudara/i dalam mengisi kuesioner ini, saya ucapkan terimakasih 
 
Wassalamu‟alaikum Wr. Wb. 
Surakarta, 1 Maret  2019 
Peneliti, 
 
Yulia Susanti 
15.52.3.1.174 
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Diskriptif Responden (Peserta Sun Life Syariah KPM Kartasura) 
Nama    : 
Alamat   : 
Keterangan : berilah tanda √ (checklist) pada kotak yang sesuai dengan identitas 
anda! 
a. Jenis Kelamin 
( ) Laki-laki    ( ) Perempuan 
b. Tingkat Pendidikan 
 ( ) SMP/Sederajat      ( ) Diploma 1/2/3 
( ) SMA/Sederajat    ( ) S1, S2, S3 
c. Usia Anda Sekarang 
 ( ) 21-30 Tahun  ( ) 31-40 Tahun 
( ) 41-50 Tahun  ( ) Lebih Dari 50 Tahun 
d. Penghasilan Anda Perbulan 
 ( ) Kurang dari Rp. 3.000.000  ( ) Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 
 ( ) Rp. 5.000.000 – Rp. 7.000.000 ( ) Lebih dari Rp. 7.000.000 
e. Pekerjaan Anda Sekarang 
 ( ) Pegawai Negeri          ( ) Pegawai Swasta        ( ) Wiraswasta 
 ( ) Mahasiswa/Pelajar  ( ) TNI/Polri 
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2. Petunjuk Pengisian 
1) Pilihlah jawaban paling tepat menurut Anda. 
2) Berikan tanda √ (checklist) pada kolom pilihan Anda. 
(SS) = SANGAT SETUJU    (5) 
(S) = SETUJU     (4) 
(N) = NETRAL     (3) 
(TS) = TIDAK SETUJU    (2) 
(STS)  = SANGAT TIDAK SETUJU  (1) 
 
DAFTAR PERTANYAAN 
Premi  
NO PERTANYAAN 
KETERANGAN 
SS S N TS STS 
1. Saya tertarik dengan asuransi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura karena premi 
yang ditawarkan kompetitif (ringan) 
     
2. Saya tertarik dengan asuransi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura karena premi 
yang ditawarkan sesuai dengan harapan 
dan kemampuan saya 
     
3. Saya tertarik dengan asuransi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura karena sistem 
bagi hasil yang ditawarkan sesuai dengan 
prinsip syariah  
     
4. Saya tertarik dengan asuransi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura karena porsi bagi 
hasil yang ditawarkan menguntungkan 
bagi peserta  
     
5. Saya tertarik dengan asuransi Sun Life 
Syariah KPM Kartasura karena biaya 
administrasi yang dibebankan lebih 
murah 
     
 
Promosi  
NO PERTANYAAN 
KETERANGAN 
SS S N TS STS 
1. Informasi mengenai produk yang 
diberikan oleh pegawai Sun Life Syariah 
KPM Kartasura secara tatap muka 
mempengaruhi saya untuk membeli 
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2. Iklan produk asuransi Sun Life Syariah 
KPM Kartasura menarik dan menjanjikan 
mendorong saya untuk membeli 
     
3. Melalui promosi, saya menjadi tahu 
manfaat dan kemudahan setiap produk 
asuransi Sun Life Syariah KPM 
Kartasura sehingga mendorong saya 
untuk membeli  
     
4. Informasi dari brosur tentang produk-
produk Sun Life Syariah KPM Kartasura 
menarik dan mudah dipahami membuat 
saya membeli produk tersebut 
     
5. Adanya partisipasi di even-even tertentu 
membuat saya mudah mencari informasi 
tentang produk asuransi Sun Life Syariah 
KPM Kartasura 
     
 
Kualitas Pelayanan 
NO PERTANYAAN 
KETERANGAN 
SS S N TS STS 
1. Penampilan karyawan Sun Life Syariah 
KPM Kartasura rapi 
     
2. Ruangan kantor Sun Life Syariah KPM 
Kartasura selalu tertata rapi 
     
3. Penampilan fisik dan tata ruangan Sun 
Life Syariah KPM Kartasura selaras dan 
sesuai dengan jasa yang diberikan 
     
4. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura selalu meluangkan waktu 
untuk menanggapi permintaan saya 
     
5. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura memiliki pengetahuan yang 
baik dalam memberikan informasi 
tentang produk kepada saya 
     
6. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura cepat tanggap dalam 
menyelesaikan keluhan saya 
     
7. Jaminan yang diberikan Sun Life Syariah 
KPM Kartasura bisa membuat saya yakin 
untuk melakukan pembelian 
     
8. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura memberikan informasi dengan 
benar dan tepat 
     
9. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura dapat dipercaya 
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10. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura menunjukkan sikap empatik 
dan bersahabat kepada peserta. 
     
11. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura selalu berkomunikasi dengan 
baik kepada semua peserta 
     
12. Pelayanan yang diberikan karyawan Sun 
Life Syariah KPM Kartasura kepada 
semua peserta tanpa memandang status 
social 
     
13. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura dapat menyelesaikan 
permasalahan pesertanya 
     
14. Karyawan Sun Life Syariah KPM 
Kartasura menyediakan layanan sesuai 
dengan janji 
     
15. Sun Life Syariah KPM Kartasura 
memberiken prosedur pelayanan terhadap 
peserta dengan tepat 
     
 
 
Keputusan Pembelian Produk 
NO PERTANYAAN 
KETERANGAN 
SS S N TS STS 
1. Saya memiliki kebutuhan terhadap 
produk Sun Life Syariah KPM Kartasura 
     
2. Saya berusaha lebih lanjut untuk mencari 
informasi mengenai produk asuransi Sun 
Life Syariah KPM Kartasura 
     
3. Setelah mendapatkan informasi, saya 
mengevaluasi berbagai alternative produk 
asuransi syariah Sun Life Syariah KPM 
Kartasura yang sesuai dengan kebutuhan 
     
4. Setelah saya melakukan evaluasi 
alternative, memutuskan untuk membeli 
produk asuransi Sun Life Syariah KPM 
Kartasura 
     
5. Saya memperoleh kepuasan pelayanan 
setelah pembelian produk Sun Life 
Syariah KPM Kartasura 
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Lampiran 4: Data Responden 
Responden 
Keputusan Pembelian 
Produk Asuransi Syariah 
Premi Promosi 
Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Y Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 X1 Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 X2 
1 2 3 3 2 1 11 2 3 2 2 1 10 2 1 5 2 1 11 
2 2 2 2 3 4 13 2 2 2 2 2 10 2 3 4 1 1 11 
3 5 5 5 5 5 25 4 3 4 4 4 19 3 3 4 4 5 19 
4 3 3 3 3 4 16 4 5 3 4 5 21 5 4 4 3 5 21 
5 4 4 4 4 3 19 3 4 4 3 3 17 3 3 4 5 3 18 
6 3 3 3 3 1 13 3 2 3 3 1 12 2 2 3 3 1 11 
7 2 2 2 4 2 12 2 2 2 2 2 10 2 1 2 4 2 11 
8 3 2 2 3 3 13 3 2 2 3 3 13 3 2 2 3 1 11 
9 4 3 3 4 4 18 5 5 5 5 5 25 4 5 4 3 4 20 
10 4 4 4 5 5 22 4 4 4 4 5 21 3 4 4 4 4 19 
11 4 4 4 4 5 21 4 5 4 4 4 21 4 4 5 4 4 21 
12 2 2 2 3 3 12 2 2 3 2 3 12 2 2 1 3 3 11 
13 4 3 3 5 5 20 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 4 18 
14 4 5 5 4 4 22 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 3 17 
15 4 5 5 5 4 23 5 4 5 5 5 24 4 4 3 4 4 19 
16 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 5 21 4 4 3 3 4 18 
17 4 3 3 3 4 17 3 4 4 3 3 17 4 4 3 3 4 18 
18 4 3 3 3 4 17 4 4 4 4 5 21 4 4 4 3 4 19 
19 2 3 3 4 3 15 2 3 1 2 3 11 2 3 1 3 2 11 
20 3 3 3 2 2 13 3 3 2 3 2 13 3 3 2 2 1 11 
113 
 
 
 
21 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 3 19 
22 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 20 4 3 3 4 4 18 
23 4 4 4 4 3 19 3 4 3 3 4 17 4 5 3 4 4 20 
24 4 4 4 4 4 20 4 3 5 4 5 21 4 4 5 5 4 22 
25 4 4 4 4 4 20 4 5 4 4 5 22 4 4 3 4 4 19 
26 4 4 4 4 4 20 5 5 4 5 5 24 4 4 4 4 4 20 
27 3 2 2 3 3 13 3 2 2 3 3 13 3 2 2 3 1 11 
28 2 1 1 2 2 8 2 3 3 2 2 12 1 3 3 2 2 11 
29 3 2 2 3 4 14 3 2 1 3 4 13 2 2 1 3 3 11 
30 4 3 3 3 3 16 4 4 5 4 4 21 4 5 4 4 4 21 
31 4 3 3 4 4 18 5 5 5 5 4 24 4 5 5 4 4 22 
32 4 3 3 4 5 19 4 4 4 4 3 19 4 5 5 4 4 22 
33 4 4 4 3 3 18 3 5 5 3 4 20 4 4 4 4 4 20 
34 4 4 4 3 5 20 4 4 4 4 3 19 5 3 3 4 4 19 
35 2 3 3 3 1 12 2 3 4 2 1 12 2 1 4 3 1 11 
36 1 3 3 2 2 11 1 3 4 1 2 11 1 3 4 2 1 11 
37 3 3 3 3 4 16 3 4 3 3 4 17 3 4 4 4 3 18 
38 4 3 3 4 4 18 3 4 4 3 4 18 3 4 5 3 3 18 
39 4 5 5 4 4 22 4 4 5 4 5 22 5 3 4 5 3 20 
40 4 3 3 4 4 18 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 5 22 
41 3 2 2 3 2 12 3 2 2 3 2 12 2 2 2 3 2 11 
42 2 3 3 3 3 14 2 3 2 2 3 12 2 1 2 3 3 11 
43 5 5 5 4 5 24 3 4 4 3 3 17 4 5 4 4 4 21 
44 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 3 18 4 4 4 3 4 19 
45 4 3 3 4 4 18 4 3 5 4 3 19 4 4 5 4 4 21 
114 
 
 
 
46 5 5 5 5 4 24 5 4 4 5 4 22 4 3 4 4 4 19 
47 5 4 4 5 5 23 5 5 5 5 4 24 4 4 4 4 4 20 
48 3 4 4 4 5 20 4 4 3 4 3 18 4 3 4 5 4 20 
49 3 4 4 4 5 20 5 4 4 5 3 21 4 3 3 4 4 18 
50 4 5 5 4 5 23 4 4 5 4 4 21 4 4 5 5 4 22 
51 2 2 2 3 4 13 5 3 4 5 5 22 5 4 4 4 4 21 
52 4 4 4 5 4 21 5 5 5 5 5 25 4 3 3 4 5 19 
53 4 4 4 5 4 21 4 4 5 4 4 21 4 5 4 5 4 22 
54 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 5 20 5 4 4 4 4 21 
55 4 5 5 4 5 23 4 4 4 4 3 19 4 4 5 4 5 22 
56 3 2 2 3 2 12 3 2 3 3 2 13 2 2 3 2 2 11 
57 4 5 5 4 5 23 5 4 4 5 5 23 4 5 4 4 4 21 
58 4 4 4 4 4 20 5 3 4 5 3 20 3 4 4 5 4 20 
59 5 4 4 5 4 22 4 4 2 4 4 18 5 3 5 4 3 20 
60 5 4 4 5 4 22 5 5 4 5 4 23 5 5 4 3 5 22 
61 3 4 4 4 4 19 4 4 5 4 4 21 4 5 4 4 5 22 
62 3 2 2 1 2 10 3 2 3 3 3 14 3 2 3 1 2 11 
63 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 4 19 4 4 5 4 4 21 
64 4 4 4 4 4 20 5 3 4 5 5 22 4 3 4 4 4 19 
65 5 5 5 4 4 23 4 4 3 4 4 19 4 5 4 3 4 20 
66 2 3 3 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 5 3 4 4 20 
67 4 5 5 4 4 22 4 4 3 4 4 19 3 4 5 4 4 20 
68 4 5 5 5 5 24 3 4 3 3 4 17 4 4 5 4 4 21 
69 5 4 4 5 5 23 3 4 4 3 3 17 4 3 4 5 4 20 
70 3 4 4 5 5 21 4 4 3 4 3 18 4 4 4 4 4 20 
115 
 
 
 
71 3 3 3 4 4 17 4 4 4 4 3 19 3 4 3 4 3 17 
72 3 4 4 5 5 21 5 4 4 5 4 22 4 4 5 3 3 19 
73 3 3 3 4 4 17 4 5 3 4 4 20 4 5 5 3 3 20 
74 5 5 5 4 4 23 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 4 21 
75 2 3 3 2 1 11 2 3 3 2 1 11 2 3 3 2 1 11 
76 1 2 2 4 2 11 1 2 3 1 2 9 1 3 3 2 2 11 
77 2 3 3 4 4 16 4 3 3 4 3 17 4 4 3 3 3 17 
78 4 5 5 5 5 24 3 4 4 3 3 17 3 4 4 5 4 20 
79 3 4 4 4 4 19 3 4 4 3 3 17 5 4 4 4 3 20 
80 3 1 1 3 2 10 3 1 2 3 2 11 3 1 2 3 2 11 
81 5 5 5 4 4 23 4 3 4 4 3 18 4 4 3 5 4 20 
82 4 3 3 4 4 18 4 4 4 4 4 20 5 3 4 3 4 19 
83 5 5 5 5 5 25 4 5 5 4 4 22 5 4 4 4 4 21 
 
Responden 
Kualitas Pelayanan 
Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9 Q10 Q11 Q12 Q13 Q14 Q15 X3 
1 1 2 3 2 2 3 1 1 2 3 3 4 2 2 1 32 
2 1 3 3 2 3 3 1 1 3 2 2 4 3 3 1 35 
3 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 71 
4 5 3 5 4 3 4 5 5 3 4 5 4 3 3 5 61 
5 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 3 52 
6 1 3 2 2 3 2 1 1 3 3 3 2 3 3 1 33 
7 2 4 3 1 4 3 2 2 4 3 2 3 4 4 2 43 
8 1 3 1 3 3 2 1 1 3 4 4 3 3 3 1 36 
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9 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 64 
10 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 65 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 63 
12 3 3 2 2 3 3 3 3 3 4 2 3 3 3 3 43 
13 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 68 
14 3 4 4 5 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 3 58 
15 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 68 
16 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 64 
17 4 3 4 4 3 4 4 4 3 5 3 4 3 3 4 55 
18 4 3 5 5 3 3 4 4 3 3 4 4 3 3 4 55 
19 2 4 4 4 4 4 2 2 4 4 1 2 4 4 2 47 
20 1 2 2 3 2 2 1 1 2 2 4 4 2 2 1 31 
21 3 3 4 5 3 4 3 3 3 4 5 4 3 3 3 53 
22 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 65 
23 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 5 4 4 4 4 59 
24 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 63 
25 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 61 
26 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 63 
27 1 3 4 4 3 3 1 1 3 3 4 4 3 3 1 41 
28 2 2 5 1 2 4 2 2 2 4 4 3 2 2 2 39 
29 3 3 4 4 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 45 
30 4 3 5 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 55 
31 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 65 
32 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 62 
33 4 3 4 4 3 5 4 4 3 5 5 4 3 3 4 58 
117 
 
 
 
34 4 3 5 5 3 4 4 4 3 3 3 5 3 3 4 56 
35 1 3 4 4 3 2 1 1 3 4 4 4 3 3 1 41 
36 1 2 2 2 2 4 1 1 2 2 2 3 2 2 1 29 
37 3 3 4 4 3 5 3 3 3 4 4 4 3 3 3 52 
38 3 4 5 4 4 2 3 3 4 2 5 5 4 4 3 55 
39 3 4 3 4 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 3 56 
40 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 67 
41 2 3 4 4 3 4 2 2 3 4 3 4 3 3 2 46 
42 3 3 3 1 3 4 3 3 3 3 4 2 3 3 3 44 
43 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 64 
44 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 62 
45 4 4 3 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 63 
46 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 66 
47 4 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 71 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
49 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 64 
50 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 4 60 
51 4 3 5 5 3 4 4 4 3 4 5 5 3 3 4 59 
52 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 69 
53 4 5 5 3 5 2 4 4 5 4 4 4 5 5 4 63 
54 4 4 4 5 4 4 4 4 4 2 5 5 4 4 4 61 
55 5 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 3 4 4 5 64 
56 2 3 2 3 3 3 2 2 3 3 3 4 3 3 2 41 
57 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 61 
58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 63 
118 
 
 
 
59 3 5 5 5 5 4 3 3 5 4 3 3 5 5 3 61 
60 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 69 
61 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 67 
62 2 1 4 3 1 5 2 2 1 4 4 4 1 1 2 37 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 5 4 4 4 61 
64 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 
65 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 64 
66 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 62 
67 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 64 
68 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 69 
69 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 66 
70 4 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 66 
71 3 4 4 3 4 5 3 3 4 4 5 4 4 4 3 57 
72 3 5 4 4 5 4 3 3 5 4 4 4 5 5 3 61 
73 3 4 5 5 4 4 3 3 4 4 3 5 4 4 3 58 
74 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 62 
75 1 2 3 3 2 2 1 1 2 4 3 2 2 2 1 31 
76 2 4 4 4 4 2 2 2 4 2 4 4 4 4 2 48 
77 3 4 5 5 4 4 3 3 4 4 5 4 4 4 3 59 
78 4 5 4 4 5 3 4 4 5 4 4 4 5 5 4 64 
79 3 4 5 4 4 4 3 3 4 4 4 5 4 4 3 58 
80 2 3 4 3 3 3 2 2 3 4 4 4 3 3 2 45 
81 4 4 4 3 4 2 4 4 4 4 5 5 4 4 4 59 
82 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 60 
83 4 5 4 5 5 3 4 4 5 4 5 3 5 5 4 65 
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Lampiran 5: Hasil Olah Data 
1. Uji Validitas dan Reliabilitas 
1.1. Keputusan Pembelian Produk Asuransi Syariah (Y) 
Uji Validitas 
 
Uji Reliabilitas 
 
1.2. Premi (X1) 
Uji Validitas 
 
Uji Reliabilitas 
 
120 
 
 
 
1.3. Promosi (X2) 
Uji Validitas 
 
Uji Reliabilitas 
 
1.4. Kualitas Pelayanan (X4)  
Uji Validitas 
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Uji Reliabilitas 
 
2. Uji Asumsi Klasik 
2.1. Uji Normalitas 
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2.2. Uji Multikolinearitas 
 
2.3. Uji Heteroskedastisitas 
 
3. Uji Ketepatan Model 
3.1. Uji F 
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3.2. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
 
4. Regresi Linier Berganda 
 
5. Uji t 
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Lampiran 6: Daftar Riwayat Hidup 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
Data Pribadi : 
Nama Lengkap  : Yulia Susanti 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Tempat dan Tanggal Lahir : Sragen, 9 Juli 1997 
No. Telp   : 085727632489 
Kewarganegaraan  : Indonesia 
Agama    : Islam 
Alamat   : Rejosari Rt 04, Donoyudan, Kalijambe, Sragen 
Pendidikan Formal : 
1. TK (Taman Kanak-Kanak) Guppi II Rejosari, Donoyudan, Kalijambe, 
Sragen (Tahun 2001-2003). 
2. MI Nurul Yaqin Rejosari, Donoyudan, Kalijambe, Sragen (Tahun 2003-
2009) 
3. MTs Muhammadiyah 2 Kalijambe, Sragen, Jawa Tengah (Tahun 2009-
2012) 
4. SMA N 1 Gemolong, Sragen, Jawa Tengah (Tahun 2012-2015) 
5. IAIN Surakarta, Pucangan, Kartasura, Sukoharjo, Jawa tengah  (Tahun 
2015-2019) 
 
 
